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NPM : 4116500185 
Program Studi : Manajemen 
Konsentrasi : Manajemen Pemasaran 
Menyatakan bahwa skripsi yang berjudul : 
“Pengaruh Experiental Marketing, Store Atmosphere dan Kualitas 
Pelayanan Terhadap Kinerja Penjualan Di MyStory Café Dan Bistro 
Tegal” 
1. Merupakan hasil karya sendiri, dan apabila dikemudian  hari ditemukan 
adanya bukti plagiasi, manipulasi dan/atau pemalsuan data maupun bentuk-
bentuk kecurangan yang lain, saya bersedia untuk menerima sanksi dari 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal. 
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Universitas Pancasakti Tegal sesuai dengan norma hukum dan etika yang 
berlaku. 
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Muhammad Abdul Qodir Subkhi, 2020. Pengaruh Experiental Marketing, 
Store Atmosphere dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kinerja Penjualan Di 
MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
Tujuan penelitian ini adalah 1). Untuk mengetahui pengaruh experiental 
marketing terhadap kinerja pemasaran, 2). Untuk mengetahui pengaruh store 
atmosphere terhadap kinerja pemasaran. 3). Untuk mengetahui pengaruh kualitas 
pelayanan terhadap kinerja pemasaran. 4). Untuk mengetahui pengaruh experiental 
marketing, store atmosphere dan kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap 
kinerja pemasaran. 
Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah metode 
deskriptif dan verifikatif.  Teknik pengumpulan data menggunakan  kuesioner dan 
studi pustaka. Sedangkan metode analisis data yang digunakan adalah uji asumsi 
klasik, analisis regresi berganda, uji t, uji F,  dan Analisis Koefisien Determinasi. 
Kesimpulan penelitian ini adalah 1) Dari pengujian parsial dengan 
menggunakan uji t  diperoleh nilai sig = 0,001 < 0,05  sehingga dapat disimpulkan 
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan experiental marketing terhadap kinerja 
pemasaran. 2) Dari pengujian parsial dengan menggunakan uji t  diperoleh nilai sig = 
0,003 < 0,05  sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 
store atmosphere terhadap kinerja pemasaran. 3). Dari pengujian parsial dengan 
menggunakan uji t  diperoleh nilai sig = 0,001 < 0,05  sehingga dapat disimpulkan 
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan kualitas pelayanan terhadap kinerja 
pemasaran. 4). Dari pengujian simultan diperoleh nilai sig = 0,000 < 0,05  sehingga 
dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan experiental marketing, 














Muhammad Abdul Qodir Subkhi, 2020. The Effect of Experiental 
Marketing, Store Atmosphere and Service Quality on Sales Performance at 
MyStory Café and Bistro Tegal. 
The purpose of this study is 1). To determine the effect of experiential 
marketing on marketing performance, 2). To determine the effect of store 
atmosphere on marketing performance. 3). To determine the effect of service 
quality on marketing performance. 4). To determine the effect of experiential 
marketing, store atmosphere and service quality together on marketing 
performance. 
The research method used in this research is descriptive and verification 
methods. Data collection techniques using questionnaires and literature study. 
While the data analysis method used is the classic assumption test, multiple 
regression analysis, t test, F test, and Coefficient of Determination Analysis. 
The conclusions of this study are 1) From partial testing using the t test 
obtained sig = 0,001 <0.05 so that it can be concluded that there is a significant 
experiential marketing effect on marketing performance. 2) From partial testing 
using the t test obtained sig = 0.003 <0.05 so that it can be concluded that there 
is a significant influence of store atmosphere on marketing performance. 3). From 
the partial test using the t test, the value of sig = 0,001 <0.05 is obtained so that it 
can be concluded that there is a significant influence on the quality of service 
marketing performance. 4). From the simultaneous test, it was obtained the value 
of sig = 0,000 <0.05 so that it can be concluded that there is a significant 
influence of experiential marketing, store atmosphere and service quality together 
on marketing performance 
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A. Latar Belakang Masalah 
Kebiasaan minum kopi lekat dengan kehidupan manusia sejak berabad-
abad yang lalu. Di era modern ini, minum kopi mempunyai banyak peran, 
tidak saja sebagai sumber kenikmatan, tetapi juga sebagai media untuk 
berkomunikasi. Konsumsi kopi diperkirakan akan meningkat di masa yang 
akan datang karena faktor budaya, kondisi ekonomi, perubahan selera minum 
(penyajian aneka cita rasa), persepsi kopi terhadap kesehatan, dan perubahan 
gaya hidup. Zaman dan tradisi pun telah berubah, kaum muda mulai gemar 
minum kopi sebagai media pergaulan. Fenomena ini terlihat dari dinamika 
pertumbuhan gerai kopi modern (atau yang selanjutnya dalam penelitian ini 
disebut kafe) di berbagai lokasi seperti mall, kampus, dan tempat-tempat 
hiburan dengan fasilitas internet, musik, dan audio-visual yang menarik minat 
pengunjungnya. Di Kota Tegal pun telah banyak kafe-kafe yang berdiri hingga 
saat ini, termasuk salah satunya ialah MyStory Café Dan Bistro Tegal 
MyStory Café Dan Bistro Tegal salah satu café di Kota Tegal yang selain 
menyediakan kopi juga menyediakan makanan dan minuman lain.  Saat ini 
disamping MyStory Café Dan Bistro Tegal, banyak kafe-kafe lain yang 
mengusung konsep nyaris sama dengan MyStory Café Dan Bistro Tegal. Tak 
bisa dipungkiri memang, bahwa lingkungan bisnis akan terus berubah dengan 




waktu yang sama tuntutan pelanggan pun akan terus berubah dan meningkat.  
Persaingan bisnis yang begitu ketat menyebabkan perusahaan harus mampu 
memenuhi kebutuhan pelanggan agar dapat menciptakan serta 
mempertahankan pelanggan sehingga kinerja penjualan perusahaan dapat 
meningkat. 
Kinerja merupakan salah satu syarat dalam pencapaian tujuan usaha. 
Pencapaian tujuan usaha diperoleh dari upaya pelaku usaha dalam mengelola 
usaha dengan baik yang didasari oleh strategi pemasaran yang tepat agar 
kinerja pemasaran dalam suatau usaha tercapai atau bahkan meningkat 
.Pengelolaan usaha yang dilakukan pelaku usaha tercermin dari kinerja yang 
dihasilkan dan pencapaian tujuan dalam usaha tersebut. Untuk itu pelaku 
usaha perlu mengetahui faktor yang dapat mempengaruhi kinerja pemasaran. 
Experiential marketing merupakan salah satu upaya marketing yang lebih 
terfokus pada mengekstrak esensi dari produk dan kemudian menerapkannya 
pada hal yang tidak berwujud, fisik, dan pengalaman interaktif yang 
meningkatkan nilai produk atau layanan dan membantu pelanggan membuat 
keputusan pembelian. Dengan adanya experiential marketing, konsumen akan 
mampu membedakan produk dan jasa yang satu dengan lainnya karena 
konsumen dapat merasakan dan memperoleh pengalaman secara langsung 
melalui lima pendekatan (sense, feel, think, act, relate), baik sebelum maupun 
ketika konsumen mengkonsumsi sebuah produk atau jasa 
Store atmosphere juga ikut mempengaruhi keputusan pembelian 




perusahaan. Store atmosphere terdiri  dari  tiga  komponen  dasar,  yaitu  
faktor ambien, faktor desain, dan faktor sosial. Faktor ambien adalah suasana 
sebagai ciri dasar suatu kondisi   tidak   nyata   yang   cenderung 
mempengaruhi indera nonvisual, yang meliputi suhu, suara musik, bau dan 
pencahayaan Sedangkan faktor desain adalah komponen-komponen  
lingkungan  yang  cenderung  dapat dilihat  dan  lebih  nyata  yang  menghiasi  
toko agar toko nampak lebih menarik. Faktor desain bisa   meliputi   warna,   
fasilitas,   penataan merchandise,  pengaturan layout.  Dan  faktor sosial  
(social  factors)  adalah  orang-orang yang  ada  dalam  lingkungan  toko dan 
saling berinteraksi. 
Kualitas layanan dapat dimaknai sebagai strategi yang dilakukan 
perusahaan untuk mengukur dari kinerja pemasaran perusahaan. Kualitas 
layanan dapat dijelaskan segala sesuatu yang diterima atau yang dirasakan 
oleh konsumen atas pelayanan yang diberikan perusahaan, sehingga kualitas 
yang diterima antar konsumen dapat mengalami perbedaan karena adanya 
keterbatasan pengetahuan dari konsumen untuk menilai kinerja dari karyawan 
dalam memberikan pelayanan. Peningkatan sarana dan prasarana perusahaan 
diperlukan untuk mencegah munculnya hambatan dalam pemberian pelayanan 
yang berkualitas. Sebelum perusahaan mengalami hambatan pada pelayanan 
yang diberikan maka perusahaan dapat menilai kualitas layanan.  
Kualitas layanan yang diberikan kepada konsumen memiliki peran dalam 
kinerja pemasaran perusahaan. Adapun peran penting yang dimiliki kualitas 




nyaman dalam menerima pelayanan yang diberikan perusahaan, kecepatan dan 
ketepatan dalam melayani konsumen akan berpengaruh terhadap harapan 
konsumen dari layanan, kesediaan karyawan dalam membantu konsumen akan 
berpengaruh terhadap citra dari perusahaan,  serta perhatian yang diberikan 
perusahaan kepada konsumen melalui diskusi dengan perusahaan akan 
membuat konsumen dilibatkan langsung terhadap layanan yang akan 
diterimanya. 
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Experiental Marketing, Store 
Atmosphere dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kinerja Pemasaran Di MyStory 
Café Dan Bistro Tegal.” 
 
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan, permasalahan 
yang dapat dirumuskan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Apakah terdapat pengaruh experiental marketing terhadap kinerja 
pemasaran di MyStory Café Dan Bistro Tegal ? 
2. Apakah terdapat pengaruh store atmosphere terhadap kinerja pemasaran di 
MyStory Café Dan Bistro Tegal ? 
3. Apakah terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran 
di MyStory Café Dan Bistro Tegal ? 
4. Apakah terdapat pengaruh experiental marketing, store atmosphere dan 
kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di 




C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan uraian pokok permasalahan yang telah dipaparkan, maka tujuan 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui pengaruh experiental marketing terhadap kinerja 
pemasaran di MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
2. Untuk mengetahui pengaruh store atmosphere terhadap kinerja pemasaran 
di MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
3. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran 
di MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
4. Untuk mengetahui pengaruh experiental marketing, store atmosphere dan 
kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di 
MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Manfaat penelitian ini adalah : 
1. Manfaat Teoritis 
a. Sebagai suatu karya ilmiah, hasil penelitian ini diharapkan dapat 
memberikan kontribusi bagi perkembangan ilmu pengetahuan 
khususnya ilmu pemasaran mengenai kinerja pemasaran perusahaan 
ditinjau dari experiental marketing, store atmosphere dan kualitas 
pelayanan. 
b. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi bagi pihak-pihak 





2. Manfaat Praktis 
a. Sebagai bahan kajian bagi manajemen MyStory Café Dan Bistro Tegal 
apakah strategi pemasaran yang dikembangkan selama ini sudah sesuai 
dengan harapan dan pertimbangan pembelian konsumennya. 
b. Sebagai bahan pertimbangan manajemen MyStory Café Dan Bistro 
Tegal dalam menetapkan strategi / kebijakan saling menguntungkan 
dan mampu mendorong pertumbuhan secara berkesinambungan serta 





TINJAUAN PUSTAKA  
 
A. Landasan Teori 
Landasan teori merupakan teori yang relevan yang digunakan untuk 
menjelaskan tentang variabel yang akan diteliti dan sebagai dasar untuk 
memberi jawaban sementara terhadap rumusan masalah yang diajukan 
(hipotesis), dan penyusunan instrument penelitian. Teori yang digunakan bukan 
sekedar pendapat dari pengarang atau pendapat lain, tetapi teori yang benar-
benar telah teruji kebenarannya. 
1. Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen merupakan tindakan yang langsung terlibat dalam 
mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa, 
termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini 
(Engel et al, 2005: 3). Maka dalam kehidupan sehari-hari, keputusan 
pembelian yang dilakukan oleh konsumen didasarkan pada pertimbangan 
yang berbeda-beda satu dengan yang lainnya. Menurut Engel, et al (2005: 
46-57), terdapat tiga faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen, yaitu: 
a. Pengaruh lingkungan yang meliputi: 
1) Budaya 
Budaya seperti digunakan dalam studi perilaku konsumen, mengacu 




yang membantu individu untuk berkomunikasi, melakukan 
penafsiran dan evaluasi sebagai anggota masyarakat. 
2) Kelas social 
Kelas sosial adalah pembagian di dalam masyarakat yang terdiri 
dari individu-individu yang berbagai nilai, minat, dan perilaku yang 
sama. Mereka dibedakan oleh perbedaan status sosioekonomi yang 
berjajar dari yang rendah hingga yang tinggi. Status sosial kerap 
menghasilkan bentukbentuk perilaku konsumen yang berbeda. 
3) Pengaruh pribadi 
Sebagai konsumen, perilaku kita kerap dipengaruhi oleh mereka 
yang berhubungan erat dengan kita. Kita mungkin berespon 
terhadap tekanan yang dirasakan untuk menyesuaikan diri dengan 
norma dan harapan yang diberikan oleh orang lain. Kita pun 
menghargai orang-orang di sekeliling kita untuk nasihat mereka 
mengenai pilihan pembelian. Pengaruh pribadi kerap memainkan 
peranan penting dalam pengambilan keputusan konsumen, 
khususnya bila ada tingkat keterlibatan yang tinggi dan risiko yang 
dirasakan dan produk atau jasa memiliki visibilitas umum 
4) Keluarga 
Menurut Kotler dan Keller (2009: 171), keluarga adalah organisasi 
pembelian konsumen yang paling penting dalam masyarakat dan 
anggota keluarga merepresentasikan kelompok referensi utama 




pembeli. Keluarga orientasi (family of orientation), terdiri dari 
orang tua dan saudara kandung. Dan keluarga prokreasi (family of 
procreation), yaitu pasangan dan anak-anak. Keluarga prokreasi 
memberikan pengaruh yang lebih langsung terhadap perilaku 
pembelian setiap hari. 
5) Situasi 
Pengaruh situasi dapat dipandang sebagai pengaruh yang timbul 
dari faktor yang khusus untuk waktu dan tempat yang lepas dari 
karakteristik konsumen dan karakteristik objek. Lingkungan fisik 
dan sosial, waktu, tugas, dan keadaan antaseden adalah karakteristik 
utama yang merupakan situasi konsumen yang ditetapkan. Situasi 
pembelian dapat memiliki pengaruh yang kuat pada perilaku 
konsumen. Sifat lingkungan informasi, seperti ketersediaan, jumlah, 
format, dan bentuk informasi, dapat mempengaruhi pengambilan 
keputusan. Demikian pula, ciri-ciri dari lingkungan ritel, termasuk 
musik, tata ruang, warna, dan kesesakan akan mempengaruhi 
perilaku pembelian. 
b. Perbedaan dan pengaruh individual, yang meliputi 
1) Sumber daya konsumen 
Setiap orang membawa tiga sumber daya ke dalam setiap 
situasi pengambilan keputusan, yaitu waktu, uang, dan perhatian 
(kemampuan menerima dan mengolah informasi). Umumnya 




sehingga memerlukan semacam alokasi yang cermat. Persepsi 
konsumen mengenai sumber daya yang tersedia mungkin 
mempengaruhi kesediaannya untuk menggunakan uang dan waktu 
untuk suatu produk. 
2) Motivasi dan keterlibatan 
Perilaku yang termotivasi diprakarsai oleh pengaktifan 
kebutuhan (pengenalan kebutuhan). Kebutuhan atau motif 
diaktifkan ketika terdapat ketidakcocokan yang memadai antara 
keadaan aktual dan keadaan yang diinginkan atau disukai. Karena 
ketidakcocokan ini meningkat, hasilnya adalah pengaktifan suatu 
kondisi kegairahan yang diacu sebagai dorongan (drive). Semakin 
kuat dorongan tersebut, semakin besar urgensi respon yang 
dirasakan. 
Karena merupakan faktor pengarah yang begitu potensial, 
keterlibatan dianggap sebagai pengaruh yang memberikan motivasi 
yang utama yang paling baik dipahami. Menurut Engel et al 
(2005:34), keterlibatan adalah tingkat kepentingan pribadi yang 
dirasakan dan/atau minat yang dibangkitkan oleh stimulus di dalam 
situasi spesifik. Hingga jangkauan kehadirannya, konsumen 
bertindak dengan sengaja untuk meminimumkan risiko dan 







Pengetahuan dapat didefinisikan sebagai informasi yang 
disimpan di dalam ingatan. Pengetahuan konsumen merupakan 
himpunan bagian dari informasi total yang relevan dengan fungsi 
konsumen di dalam pasar. 
4) Sikap 
Sikap (attitude) merupakan suatu evaluasi menyeluruh yang 
memungkinkan orang berespon dengan cara menguntungkan atau 
tidak menguntungkan secara konsisten berkenaan dengan objek atau 
alternatif yang diberikan. Sikap adalah variabel terpenting yang 
dimanfaatkan di dalam studi perilaku manusia. Sikap 
dikonseptualisasikan sebagai perasaan positif atau negatif terhadap 
merek dan dipandang sebagai hasil dari penilaian merek bersama 
dengan criteria atau atribut evaluatif yang penting. 
5) Kepribadian, gaya hidup dan demografi 
Kepribadian didefinisikan sebagai respon yang konsisten 
terhadap stimulus lingkungan. Konsistensi respon berasal dari 
pengertian bahwa kepribadian didasarkan pada karakteristik 
psikologis bagian dalam yang permanen. Gaya hidup didefinisikan 
sebagai pola dimana orang hidup dan menghabiskan waktu serta 
uang. Gaya hidup adalah fungsi motivasi konsumen dan 
pembelajaran sebelumnya, kelas sosial, demografi, dan variabel 




nilai konsumen. Demografi mendeskripsikan pangsa konsumen 
dalam istilah seperti usia, pendapatan, dan pendidikan. Penekannya 
selalu pada trend di dalam perilaku dan pengeluaran. 
c. Proses psikologis, yang meliputi: 
1) Pengolahan informasi 
Menurut Engel, et al (2005: 56), komunikasi adalah kegiatan 
pemasaran inti. Oleh karena itu, penelitian konsumen telah lama 
berkepentingan dengan penemuan bagaimana orang menerima, 
mengolah, dan mengerti komunikasi pemasaran. Penelitian 
pengolahan informasi menyampaikan cara-cara di mana informasi 
ditranformasikan, dikurangi, dirinci, disimpan, didapatkan kembali, 
dan digunakan 
2) Pembelajaran 
Menurut Schiffman Kanuk (2008: 247) dalam pembelajaran 
adalah suatu proses, yang selalu berkembang dan berubah sebagai 
hasil dari informasiterbaru yang diterima (mungkin didapatkan dari 
membaca, diskusi, observasi, berpikir) atau dari pengalaman 
sesungguhnya, baik informasi terbaru yang diterima maupun 
pengalaman pribadi bertindak sebagai feedback bagi individu dan 







3) Perubahan sikap/perilaku 
Menurut Engel, et al (2005: 57), perubahan dalam sikap dan 
perilaku adalah sasaran pemasaran yang lazim. Proses ini 
mencerminkan pengaruh psikologis dasar yang menjadi subjek dari 
beberapa penelitian intensif sebelumnya. 
 
2. Experiental Marketing 
Schmitt (1999) menjelaskan bahwa telah terjadi pergeseran dari 
pemasaran tradisional menjadi pemasaran eksperensial (experiential 
marketing). Dalam pemasaran tradisional sendiri, terdapat empat prinsip 
utama, sebagai berikut (Lupiyoadi, 2013:130). 
a. Fokus pada fitur dan manfaat. Fitur adalah fungsi dasar dari sebuah 
produk, sedangkan manfaat terkandung dalam sebuah produk.  
b. Kategori produk dan persaingan dipandang secara sempit, di mana bagi 
pemasar tradisional persaingan dipandang sebagai pertempuran sebuah 
produk. 
c. Konsumen dipandang sebagai pembuat keputusan yang rasional 
d. Metode dan perangkatnya analitis, kuantitatif, dan lisan. 
Terdapat empat karakteristik utama dalam pemasaran eksperensial, 
yaitu (1) fokus pada pengalaman pelanggan, (2) pola konsumsi merupakan 
pengalaman yang holistis/holistik, (3) konsumen dipandang sebagai sosok 
yang rasional dan juga emosional, serta (4) metode yang digunakan 




Karakteristik dari pemasaran eksperensial yang pertama adalah fokus 
pada pengalaman pelanggan, di mana seorang pemasar harus dapat 
menstimulus konsumen melalui pancaindera, hati, dan pikiran sehingga 
membentuk sebuah pengalaman. Karakteristik kedua adalah mengevaluasi 
situasi konsumsi, yaitu bagaimana membentuk pengalaman konsumen 
dalam mengonsumsi sebuah produk sebagai sebuah bentuk pengalaman 
holistis. Karakteristik ketiga menganggap bahwa manusia tidak hanya 
merupakan sebuah sosok yang rasional dalam menentukan pilihan produk 
namun juga memiliki emosional seperti binatang yang menggunakan 
insting dalam melakukan tindakan. Karakteristik yang terakhir menyatakan 
bahwa dalam melakukan pengukuran, pemasar jasa tidak hanya 
menggunakan perhitungan, namun melalui analisis psikologi, seperti 
dampak sebuah komunikasi terhadap pemikiran konsumen. 
Menurut Schmitt (1999), pemasaran eksperensial didefinisikan 
sebagai suatu kemampuan pemberi produk barang / jasa dalam 
menawarkan pengalaman emosi hingga menyentuh hati dalam perasaan 
konsumen. Untuk menciptakan pengalaman yang unik pada konsumen, 
Schmitt menjelaskan bahwa terdapat dua aspek yang merupakan kerangka 
kerja dari pemasaran eksperensial, yaitu sebagai berikut (Lupiyoadi, 
2013:131). 





b. Experiential Providers (ExPros), yang menjadi alat taktis dalam 
pemasaran eksperensial. 
Melalui kedua hal tersebut, sebuah pengalaman pelanggan yang tidak 
terlupakan (memorable experience) dapat diciptakan. Langkah – langkah 
dalam menciptakan pengalaman tersebut adalah harus berhasil merangsang 
indera (sense marketing), selanjutnya diharapkan muncul perasaan yang 
baik yang mendorong munculnya suasana hati dan emosi yang diharapkan 
oleh konsumen (feel marketing). Langkah berikutnya adalah mendorong 
konsumen berpikir positif dan kreatif (think marketing), lalu konsumen 
didorong untuk mencapai pengalaman yang tidak terlupakan hingga ke 
tahapan berekspresi (act marketing) dan terus berusaha mengulang 
pengalamannya dalam berbagai bentuk (relate marketing). Setiap bagian 
dari SEMs dibentuk melalui salah satu atau kombinasi dari ExPros yaitu:. 
a. Sense 
Sense marketing diartikan sebagai bagaimana menciptakan 
pengalaman kepada konsumen melalui sentuhan terhadap indera 
manusia. Untuk mencapai hal tersebut, harus diketahui bagaimana 
suatu produk dapat menyentuh indera. Sentuhan tersebut dapat dicapai 
melalui indera penglihatan, pendengaran, peraba, pengecap, dan 
penciuman. Terdapat strategi objektif yang dapat membentuk sense 
marketing di mana sense marketing ini dapat digunakan perusahaan 
untuk dapat membedakan produk atau mereknya dengan kompetitor, 




dan memberikan nilai kepada konsumen. Berikut ini dijelaskan strategi 
objektif dari sense marketing: 
1) Sense sebagai pembeda. Sense dapat dijadikan sebagai nilai 
pembeda bagi produk, dimana produk tersebut merangsang 
konsumen melalui hal yang berbeda dari biasanya. Rangsangan 
tersebut dapat dibentuk melalui desain produk, komunikasi, atau 
lokasi penjualan. 
2) Sense sebagai pemberi motivasi. Pemasaran yang dapat menyentuh 
indera dapat memotivasi konsumen untuk mencoba sebuah produk 
dan membelinya. Kunci utamanya adalah bagaimana merangsang 
konsumen secara tepat, tidak berlebihan dan tidak terlalu rendah. 
Dengan menstimulasi pada level optimum, sense marketing dapat 
menjadi pemberi motivasi yang kuat. 
3) Sense sebagai pembentuk nilai. Sense marketing juga dapat 
menjadi pemberi nilai yang unik kepada konsumen, dimana 
mensyaratkan kepada kita untuk mengetahui tipe sense yang 
menjadi hasrat konsumen dan juga dampaknya dari rangsangan 
indera tersebut. 
b. Feel 
Feel marketing adalah strategi dan implementasi dalam mengikat 
konsumen untuk senang terhadap perusahaan dan merek melalui 




kita untuk mengetahui bagaimana menciptakan perasaan melalui 
pengalaman konsumsi. 
Desain produk merupakan faktor terbesar dalam menciptakan 
perasaan. Melalui atribut produk, kita dapat membawa konsumen pada 
perasaan tertentu. Pada intinya, feel marketing tidak hanya 
menawarkan manfaat dari sebuah produk, namun perasaan apa yang 
timbul dalam benak konsumen ketika mengonsumsi sebuah produk. 
Perasaan inilah yang pada akhirnya menjadi pengalaman yang tidak 
terlupakan bagi konsumen. Hal – hal yang dapat membuat pengalaman 
emosi itu dapat terbentuk adalah melalui bentuk produk, kemasan, 
sampai dengan layanan dan tempat penjualan (spatial environment) 
c. Think  
Think marketing campaign adalah model metode pemasaran yang 
mendorong pelanggan untuk berpikir kreatif atas perusahaan dan 
merek-mereknya. Pelanggan didorong untuk berpikir mengenai merek 
atau slogan yang digunakan oleh perusahaan. Perusahaan tidak lagi 
menjelaskan mengenai fitur dan manfaat dari merek-mereknya secara 
langsung, melainkan mendorong agar pelanggan sendiri yang 
memikirkannya. Iklan – iklan perusahaan yang menggunakan think 
marketing campaign biasanya mempunyai sedikit kata –kata dan 
sedikit gambar, tetapi mempunyai kesan mendalam dan mendorong 
kita untuk berpikir apa sebenarnya maksud dan tujuan dari iklan 




campaign yang baik. Pertama, penciptaan kejutan (surprise), baik 
secara visual, verbal, mapun konseptual. Kedua, penciptaan intrik 
(intrigue) dan, ketiga, melakukan provokasi (provocation). 
1) Penciptaan kejutan (a sense surprise). Sofyan (2003) menjelaskan 
bahwa kejutan sangat diperlukan untuk menarik perhatian dan 
mengajak pelanggan agar mau berpikir kreatif. Kejutan itu selalu 
berada di luar hal – hal yang umum atau sering terjadi dan bersifat 
positif. Dalam pemasaran eksperiensial, unsur kejutan menempati 
aspek yang sangat penting. Dengan pengalaman – pengalaman 
yang mengejutkan, kesan emosional yang mendalam dapat 
diberikan dan diharapkan terus membekas di benak konsumen 
dalam waktu yang lama. Unsur kejutan ini harus dikemas 
sedemikian unik sehingga sulit untuk ditiru oleh kompetitor. 
2) Lusinan intrik (a dose of intrigue). Intrik adalah suatu hal yang 
merupakan kelanjutan dari unsur kejutan. Intrik memunculkan rasa 
keingintahuan pelanggan, seperti meninggalkan teka – teki dan 
pertanyaan, menghasilkan kekaguman, memberikan tantangan bagi 
pelanggan, dan sejenisnya. Intrik berbeda pada setiap individu 
yang berbeda latar belakangnya. Sesuatu yang menarik bagi 
seseorang bisa saja malah membosankan bagi orang lain, di mana 





3) Pukulan provokasi (a smack of provocation). Provokasi juga bisa 
diperlukan dalam think marketing campaign. Provokasi dapat 
merangsang diskusi dan kontroversi. Provokasi yang pasti 
menimbulkan perhatian yang luar biasa. Provokasi bisa merugikan 
apabila dilakukan berlebihan, misalnya melewati batas – batas 
moral.  
d. Act  
Strategi act marketing dilaksanakan untuk menciptakan pengalaman 
pelanggan yang dihubungkan pada perilaku individu, perilaku sosial, 
dan gaya hidup, seperti halnya pengalaman yang timbul melalui 
interaksi sosial. Dalam strategi ini, produk bukan aspek yang 
ditawarkan sebagai suatu hal yang memiliki fungsi atau manfaat. 
Dalam pemasaran eksperiensial, produk harus dapat menciptakan 
pengalaman bagi pelanggan.  
Dalam act marketing, unsur gaya hidup atau kebiasaan manusia 
menjadi hal yang penting. Dalam beberapa tahun terkahir, pemasar 
selalu mencari hubungan produk merek dengan gaya hidup suatu 
kelompok sosial. Mereka mencari produk atau mengomunikasikan 
produknya sesuai dengan tren saat ini. Fenomena – seperti kebutuhan 
akan diet – dimanfaatkan oleh produsen untuk meluncurkan produk, 







Relate marketing adalah pengembangan perasaan yang dirasakan oleh 
individu yang merupakan sebuah pengalaman, yang dikaitkan dengan 
figur idaman individu tersebut, orang lain, atau suatu kebudayaan. 
Dalam pemasaran eksperiensial, sebuah produk harus memiliki 
keterkaitan dengan unsur sosial, di mana unsur sosial tersebut dapat 
berupa kebiasaan, perilaku, kultur, bahkan sebuah gaya hidup. Melalui 
sebuah produk, konsumen mengharapkan adanya nilai lebih, di mana 
produk tersebut harus dapat memiliki preferensi tertentu yang 
berkaitan dengan konteks sosial. 
(Lupiyoadi, 2013:132) berpendapat bahwa relate berkaitan dengan 
budaya seseorang dan kelompok referensinya yang dapat menciptakan 
identitas sosial. Budaya adalah segala nilai, pemikiran, simbol, yang 
mempengaruhi sikap, kepercayaan, dan kebiasaan seseorang dan 
masyarakat. Budaya bukan hanya yang bersifat abstrak seperti nilai, 
pemikiran dan kepercayaan, namun budaya bisa berbentuk obyek 
material. Rumah, kendaraan, peralatan elektronik, dan pakaian adalah 
contoh-contoh produk yang bisa dianggap sebagai budaya suatu 
masyarakat (Sumarwan, 2004: 226). Kelompok referensi adalah 
seorang individu atau sekelompok orang yang secara nyata 
mempengaruhi perilaku seseorang. Kelompok referensi digunakan 
oleh seseorang sebagai dasar untuk perbandiangan atau sebuah 




Beberapa kelompok acuan yang terkait dengan konsumen adalah 
kelompok persabahatan, kelompok belanja, kelompok kerja dan  
masyarakat maya (Sumarwan, 2014: 321). 
 
3. Store Environment 
Pada dasarnya, sebuah toko mempunyai dua hal yang dapat 
ditawarkan kepada konsumen, yaitu produknya dan cara menampilkan 
produk tersebut sehingga terlihat menarik. Cara penampilan produk yang 
ditawarkan oleh toko itulah yang kemudian disebut sebagai store 
environment. Store environment yang baik adalah lingkungan toko yang 
dapat menghadirkan kenyamanan bagi para pengunjungnya serta mampu 
merangsang mereka untuk menghabiskan waktu dan berbelanja di toko 
tersebut (Simamora 2003:164). 
Utami (2017:36) menyatakan terdapat dua macam motivasi 
berbelanja yang menjadi perhatian peritel dalam menyediakan atmosfer 
dalam gerai yang sesuai. Pertama adalah kelompok yang berorientasi pada 
motif utilitarian yang lebih mementingkan aspek fungsional. Meskipun 
demikian, kelompok tersebut minimal akan memilih gerai yang tertata 
baik, bersih, dan berpendingin udara.  
Daya tarik visual dan fasilitas tambahan bukan hal yang terlalu 
penting bagi konsumen. Kelompok kedua adalah kelompok yang 
berorientasi rekreasi, faktor ambience, visual merchandising, dan fasilitas-




mengunjungi suatu gerai. Oleh karena itu, peritel harus mendandani 
tempat belanja dengan semenarik mungkin. 
Atmosfer toko merupakan perasaan /kejiwaan seseorang pada saat 
memasuki toko. Calon konsumen sudah mempunyai bayangan tentang 
suatu toko sebelum ia masuk mencari barang dan mengetahui harganya, ia 
akan betah dalam toko atau cepat keluar lagi. Dalam bahasa kita 
stmosphere adalah suasana toko yang meliputi berbagai tampilan interior, 
eksterior, tata letak, lalu lintas internal toko, kenyamanan, udara, layanan, 
musik, seragam pramuniaga, pajangan barang dsb yang menimbulkan daya 
tarik bagi konsumen dan membangkitkan keinginan untuk membeli. 
Suasana toko dan lingkungan sekitarnya sangat besar pengaruhnya dalam 






4) Display windows 
5) Height of building 
6) Uniqueness 











5) Width of aisles 




10) Technology / modernization 
11) Cleanliness 
c. Store layout 
1) Allocation of floor space for selling, merchandise personnel, and 
customers. 
2) Product grouping 
3) Traffic Flow 
d. Interior (point of purchase) display 
1) Assortment  
2) Theme-setting 
3) Ensemble 
4) Rack and cases 




Hal-hal yang perlu dipertimbangkan dalam hal mendesain toko ritel 
adalah (Sunyoto, 2015: 207): 
a. Desain harus sesuai dengan kesan dan strategi 
b. Desain harus mempengaruhi perilaku konsumen secara positif 
c. Desain harus mempertimbangkan biaya dan nilai. 
d. Desain harus fleksibel. 
Penyajian barang ritel berkenaan dengan teknik penyediaan barang 
– barang dalam toko untuk menciptakan situasi dan suasana tertentu. 
Penyajian barang ritel sering kali dikaitkan dengan teknik visual 
merchandising. Kedua penyajian tersebut bertujuan memikat pelanggan 
dari segi penampilan, suara, dan aroma, bahkan rupa barang yang biasa 
disentuh konsumen. Sedangkan merchandising secara definitif merupakan 
kegiatan pengadaan barang-barang yang sesuai dengan bisnis yang dijalani 
toko untuk disediakan dengan jumlah, waktu, dan harga yang sesuai untuk 
mencapai sasaran toko atau perusahaan ritel. Hal-hal yang perlu 
diperhatikan dalam merchandising yaitu (Sunyoto, 2015: 207): 
a. Melakukan pesanan dan menerima kiriman pesanan sebisa mungkin 
secara mudah, akurat dan memuaskan. 
b. Meminimalkan beda waktu antara saat pesanan dan saat menerima 
barang. 
c. Dapat segera memenuhi permintaan konsumen secara efisien. 
d. Menerima barang yang dikeluhkan pembeli dan meminimalisir 




Disamping itu ada beberapa teknik penyajian barang ritel lainnya, 
yaitu penyajian berorientasi pada ide, penyajian gaya atau jenis barang, 
penyajian warna, dan penyajian di bagian depan (Utami, 2017: 354): 
a. Penyajian Berorientasi Pada Pemikiran 
Beberapa peritel menggunakan penyajian yang berorientasi pada ide, 
yaitu metode yang menyajikan barang-barang berdasarkan pada ide 
khusus atau kesan toko. Misalnya pakaian waanita seringkali dipajang 
untuk memberikan kesan atau ide keseluruhan. 
b. Penyajian Gaya Atau Jenis Barang 
Penyajiaan jenis ini adalah cara penyajian yang paling umum. Toko 
diskon, makanan peralatan dan obat menggunakan metode gaya atau 
jenis barang untuk hampir setiap kategori barang. Banyak juga ritel 
pakaian yang menggunakan teknik ini. 
c. Penyajian Warna 
Penyajian barang ritel dengan menggunakan cara penyajian ini 
termasuk cara yang berani. Misalnya pada saat tertentu memajang 
pakaian khusus untuk pesta yang berwarna lain dari pada yang lain 
atau memajang baju khusus musim semi, hal ini sangat berkaitan 
dengan warna. 
d. Penyajian Di Bagian Depan 
Metode penyajian ini adalah merupakan metode dengan memamerkan 
barang dimana ritel menunjukkan bagian depan produk agar bisa 




billboard agar bisa diperhatikan pelanggan atau memasang tanda 
khusus di sebuah sepatu baru. 
Perubahan terhadap atmosphere toko harus selalu dirancang agar 
tidak membosankan, langganan tetap setia, dan mengatasi para saingan. 
Jika konsumen bosan dengan suasana toko kemungkinan besar mereka 
akan beralih ke toko lain. Beberapa ciri amosfir toko adalah (Alma, 
2011:62): 
a. Eksterior toko, meliputi keseluruhan bangunan fisik yang dapat dilihat 
dari luar, bentuk bangunan, warna, model. Desain eksterior merupakan 
bagian fisik yang berperan kepada konsumen untuk membayangkan 
seperti apa toko yang akan mereka masuki. 
b. Bagian depan toko, ini harus ditata dengan rapih, indah, dan 
mengesankan calon konsumen. Bagian depan toko ini merupakan 
bagian penting yang mendapat sorotan pertama dan menimbulkan daya 
tarik tersendiri agar konsumen tergrak masuk ke dalam toko. 
c. Etalase, ini harus menarik, barang dipajang secara beraturan dan rapih, 
serasi warna dan bentuknya. 
d. Suasana sekeliling toko, apakah banyak toko lain atau tidak.  
e. Sarana parkir, apakah tersedia cukup lahan, keteraturan dan keamanan 
parkir. 
Unsur interior, ini menyangkut banyak hal seperti lalu lintas internal, 
sirkulasi udara, kebersihan, kesejukan, tata letak, pengelompokkan 




Lingkungan tempat belanja relatif berpengaruh terhadap panca indera 
(penglihatan, pendengaran, penciuman, peraba dan pengecap). Tempat 
belanja dan lingkungannya adalah hal penting karena 70 – 80% keputusan 
pembeli dilakukan di tempat belanja terutama ketika memeriksa barang. 
Manajemen ritel seharusnya mencoba untuk menciptakan lingkungan 
tempat belanja yang memotivasi dan nyaman, dengan interior tempat 
belanja dan pengaturan barang yang menarik. Pemilik usaha ritel dapat 
memaksimalkan penginderaan konsumen atas penglihatan, suara, bau, 
sentuhan dan pengecapan untuk menciptakan citra tempat belanja yang 
diinginkan dan lingkungan belanja yang menyenangkan (Utami, 2017:80).  
Sebagai contoh, pemilik usaha dapat menggunakan tampilan yang 
memancing penglihatan untuk membangkitkan perhatian konsumen. 
Penggunaan tampilan yang memancing penglihatan dapat dilakukan 
dengan menciptakan hubungan visual yang mengandung harmoni, kontras 
atau bertolak belakang pada pengaturan display, tata letak, atau fisik di 
tempat belanja. Pada umumnya, hubungan yang mengandung harmoni 
terlihat dalam rancangan tempat belanja yang lebih tenang,  nyaman dan 
lebih formal, sedangkan hubungan yang kontras dan bertolak belakang 
ditemukan pada tempat belanja yang lebih menggembirakan, cerah dan 
lebih informal (Utami, 2017:80) 
Model M – R mengemukakan bahwa faktor – faktor lingkungan dan 
emosi yang berkaitan erat dengan kepribadian individu, dapat 




kegairahan. Kemudian respons emosi ini memengaruhi tipe kemungkinan 
perilaku konsumen di mana individu bereaksi, yaitu mendekati atau 
menghindari lingkungan Terdapat tiga bentuk emosi dasar yang 
memengaruhi perilaku mendekat – menghindar (approach–avoidance) 
pada lingkungan tempat belanja. Respons emosi tersebut dikenal dengan 
akronim PAD, yaitu sebagai berikut (Utami, 2017: 81) : 
a. Menggembirakan – tidak menggemmbirakan (pleasure – displeasure) 
Kegembiraan menggambarkan sejauh mana seseorang merasa nyaman, 
ceria atau puas di dalam suatu lingkungan. 
b. Menggairahkan – tidak menggairahkan (arousal – nonarousal) 
Kegairahan berkaitan dengan sejauh mana seseorang merasa tertarik 
atau terstimulasi, waspada atau aktif dalam suatu situasi 
c. Mendominasi – submisif (dominance – submissiveness) 
Dominan menggambarkan sejauh mana seseorang merasa terkendali 
atau bebas untuk bertindak dalam suatu situasi 
Model M – R menyatakan bahwa situasi lingkungan memiliki 
kapasitas membangkitkan emosi dan menghasilkan bentuk emosi yang 




Pelayanan dipahami sebagai suatu kegiatan yang dilakukan untuk 
keperluan orang  lain. Perusahaan yang ingin berkembang dan ingin 




yang berkualitas. Kualitas dianggap sebagai ukuran relatif kebaikan suatu 
produk atau jasa yang terdiri dari kualitas disain dan kualitas kesesuaian. 
Kualitas disain merupakan fungsi spesifikasi produk sedangkan kualitas 
kesesuaian merupakan suatu ukuran seberapa jauh produk memenuhi 
persyaratan atau spesifikasi kualitas yang telah ditetapkan.  
Pengertian atau definisi kualitas dapat berbeda makna bagi setiap orang, 
karena kualitas memiliki banyak kriteria dan sangat tergantung pada 
konteksnya. Banyak pakar dibidang kualitas yang mencoba untuk 
mendefinisikan kualitas berdasarkan sudut pandangnya masing-masing.  
Beberapa diantaranya yang paling populer adalah yang dikembangkan oleh 
tiga pakar kualitas tingkat internasional, yaitu mengacu pada pendapat W. 
Edwards Deming, Philip B. Crosby dan Joseph  M. Juran  (Purnama, 2006 : 
10). 
Crosby, membuat definisi kualitas  yang lebih luas cakupannya, yaitu 
kualitas merupakan kesesuaian dengan persyaratan.  Deming  mendefinisikan 
kualitas sebagai derajat keseragaman produk yang bisa diprediksi dan 
tergantung pada biaya rendah dan pasar. Sedangkan Juran mendefinisikan 
kualitas sebagai kesesuaian dengan penggunaan atau memuaskan kebutuhan 
konsumen (Purnama, 2006 : 10). 
Kualitas pelayanan adalah  suatu kegiatan atau urutan kegiatan yang 
terjadi dalam interaksi langsung antara seseorang dengan orang lain atau 





Dari beberapa pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa pelayanan 
merupakan suatu proses atau rangkaian kegiatan yang terdapat suatu usaha 
untuk membantu menyiapkan apa yang diperlukan orang lain. Pelayanan 
pada hakikatnya adalah serangkaian kegiatan, dan merupakan suatu 
proses. 
Berdasarkan hasil sintesis terhadap berbagai riset yang telah dilakukan, 
Grongoos mengemukakan enam kriteria kualitas pelayanan yang 
dipersepsikan baik, yakni sebagai berikut (Tjiptono, 2008:73): 
a. Professionalism and skills  
Pelanggan mendapati bahwa penyedia jasa, karyawan, sistem operasional, 
dan sumber daya fisik memiliki pengetahuan dan keterampilan yang 
dibutuhkan untuk memecahkan masalah mereka secara professional 
(outcomerelated criteria). 
b. Attitudes and behavior 
Pelanggan merasa bahwa karyawan jasa (customer contact personel) 
menaruh perhatian besar pada mereka dan berusaha membantu 
memecahkan masalah mereka secara spontan dan ramah. 
c. Accessibility and flexibility 
Pelanggan merasa bahwa penyedia jasa, lokasi, jam operasi, karyawan 
dan sistem operasionalnya, dirancang dan dioperasikan sedemikian rupa 
sehingga pelanggan dapat mengakses jasa tersebut dengan mudah. Selain 
itu, juga dirancang dengan maksud agar dapat menyesuaikan permintaan 




d. Reliability and trustworthiness 
Pelanggan memahami bahwa apapun yang terjadi atau telah disepakati, 
mereka bisa mengandalkan penyedia jasa beserta karyawan dan 
sistemnya dalam menentukan janji dan melakukan segala sesatu dengan 
mengutamakan kepentingan pelanggan. 
e. Recovery 
Pelanggan menyadari bahwa bila terjadi kesalahan atau sesuatu yang 
tidak diharapkan dan tidak diprediksi, maka penyedia jasa akan segera 
mengambil tindakan untuk mengendalikan situasi dan mencari solusi 
yang tepat. 
f. Reputation and credibility 
Pelanggan meyakini bahwa operasi dari penyedia jasa dapat dipercaya 
dan memberikan nilai/imbalan yang sepadan dengan biaya yang 
dikeluarkan. 
Menurut Tjiptono (2008 : 80), ada lima gap yang memungkinkan 
kegagalan penyampaian pelayanan. 
a. Gap antara harapan konsumen dan persepsi manajemen (knowledge gap) 
Pada kenyataannya pihak manajemen suatu perusahaan tidak selalu dapat 
merasakan atau memahami apa yang diinginkan para pelanggan secara 
tepat. Akibatnya manajemen tidak mengetahui bagaimana suatu jasa 
seharusnya didesain, dan jasa-jasa pendukung/sekunder apa saja yang 




pasien menginginkan makanan yang lebih baik, tetapi pasien 
sesungguhnya lebih memperhatikan kecekatan tanggapan perawat.  
b. Gap antara persepsi manajemen terhadap harapan konsumen dan 
spesifikasi kualitas jasa (standards gap)  
Kadangkala manajemen mampu memahami secara tepat apa yang 
diinginkan oleh pelanggan, tetapi mereka tidak menyusun suatu standar 
kinerja tertentu yang jelas. Administrasi rumah sakit akan mengatakan 
kepada para perawat untuk memberikan pelayanan dengan ”cepat” tanpa 
merinci secara kuantitatif. Hal ini bisa dikarenakan tiga faktor, yaitu tidak 
adanya komitmen total manajemen terhadap kualitas jasa, kekurangan 
sumber daya, atau karena adanya kelebihan permintaan.  
c. Gap antara spesifikasi kualitas jasa dan penyampaian jasa (delivery gap)  
Ada beberapa penyebab terjadinya gap ini, misalnya karyawan kurang 
terlatih (belum menguasai tugasnya), beban kerja melampaui batas, tidak 
dapat memenuhi standar kinerja, atau bahkan tidak mau memenuhi 
standar kinerja yang ditetapkan. Atau mungkin mereka dihadapkan pada 
standar yang bertentangan, seperti menyediakan waktu untuk 
mendengarkan pelanggan dan melayani mereka dengan cepat.  
d. Gap antara penyampaian jasa dan komunikasi eksternal (communication 
gap)  
Sering kali harapan pelanggan dipengaruhi oleh iklan dan pernyataan atau 
janji yang dibuat oleh perusahaan. Apabila brosur rumah sakit 




menemukan ruangan yang murah dan terlihat kumuh, maka komunikasi 
eksternal telah mendistorsikan harapan konsumen. Resiko yang dihadapi 
perusahaan adalah apabila janji yang diberikan ternyata tidak dapat 
dipenuhi.  
e. Gap antara jasa yang dirasakan dan jasa yang diharapkan (service gap)  
Gap ini terjadi apabila pelanggan mengukur kinerja/prestasi perusahaan 
dengan cara berlainan, atau bisa juga keliru mempersepsikan kualitas jasa 
tersebut. Gap kelima berkaitan dengan perspektif pelanggan terhadap lima 
dimensi kualitas jasa, yakni reliabilitas, daya  tanggap, jaminan, empati, 
dan bukti fisik. Kesenjangan ini terjadi ketika konsumen mengukur 
kinerja perusahaan dalam cara yang berbeda dan salah menilai 
(misperceive) kualitas jasa. 
Dalam perkembangan selanjutnya Parasuraman dan kawan-kawan 
menemukan bahwa sepuluh dimensi kualitas jasa dapat dirangkum menjadi 
lima dimensi pokok yaitu (Tjiptono, 2008:70): 
a. Bukti langsung (tangibles) meliputi fasilitas fisik, perlengkapan 
pegawai, dan sarana komunikasi. 
b. Keandalan (reliability) yakni kemampuan memberikan pelayanan yang 
dijanjikan dengan segera, akurat dan memuaskan. 
c. Daya tanggap (responsiveness) yaitu keinginan para staf untuk 




d. Jaminan (assurance) mencakup pengetahuan, kemampuan, kesopanan, 
dan sifat dapat dipercaya yang dimiliki para staf, bebas dari bahaya, 
risiko dan keragu-raguan. 
e. Empati, meliputi kemudahan dalam melakukan hubungan, komunikasi 
yang baik, perhatian pribadi dan memahami kebutuhan para pelanggan. 
 
5. Kinerja Pemasaran 
Pemasaran merupakan suatu proses mempersepsikan, memahami, 
menstimulasi dan  memenuhi kebutuhan pasar sasaran yang dipilih secara 
khusus dengan menyalurkan sumber-sumber sebuah organisasi untuk 
memenuhi kebutuhan-kebutuhan tersebut. Dengan demikian, pemasaran 
merupakan proses penyelarasan sumber-sumber sebuah organisasi 
terhadap kebutuhan pasar. Konsep pemasaran adalah kegiatan 
perencanaan pemasaran untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu kepuasan 
pelanggan. Segala aktifitas yang menganut konsep pemasaran harus 
diarahkan untuk memenuhi tujuan tersebut. 
Menurut Assauri (2013:12), manajemen pemasaran merupakan 
kegiatan penganalisisan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian 
programprogram yang dibuat untuk membentuk, membangun, dan 
memelihara keuntungan dari pertukaran melalui sasaran pasar guna 
mencapai tujuan organisasi (perusahaan) dalam jangka panjang. 
Sedangakan Pengertian manajemen pemasaran menurut Kotler 
(2015:9) manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan 




gagasan barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi 
sasaran-sasaran individu dalam organisasi. 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan-kegiatan pokok yang 
dilakukan oleh perusahaan dalam mempertahankan kelangsungan hidup 
perusahaannya, berkembang untuk mendapatkan laba. Kegiatan 
pemasaran dirancang untuk memberi arti melayani dan memuaskan 
kebutuhan konsumen yang dilakukan dalam rangka mencapai tujuan 
perusahaan. Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-
kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan 
kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial 
(Swastha dan Irawan, 2012:5). 
Pemasaran merupakan suatu kegiatan bisnis yang dilakukan oleh 
individu maupun kelompok untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen dan masyarakat. Pemasaran melibatkan semua orang dalam 
perusahaan yang bekerja untuk menciptakan dan mempertahankan 
pelanggan yang sudah ada, orientasi ini semakin disadari sebagai kunci 
peningkatan manajemen pemasaran untuk membantu perusahaan dalam 
mencapai tujuannya. Menurut Kotler dan Armstrong (2007: 7) pemasaran 
adalah proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok 
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,   
menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan  produk dan jasa yang bernilai 




Dari definsi di atas dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah 
sebuah proses sosial yang bertumpu pada pemenuhan kebutuhan 
individu dan kelompok dengan menciptakan pertukaran sehingga 
memberikan kepuasan yang maksimal  
Sebagai misinya pemasaran akan menjadi jiwa bukan sekedar 
salah satu anggota tubuh suatu perusahaan, karena setiap seksi atau 
orang dalam perusahaan harus paham dan menjadi unsur pemasaran. 
Kemudian dalam perusahaan harus paham dan menjadi unsur 
pemasaran. Kemudian dalam arti nilai bisnis apapun yang dijalankan, 
pengusaha harus menganggapnya sebagai bisnis jasa, setiap orang 
dalam perusahaan harus menganggap sebagai bisnis jasa, setiap orang 
dalam perusahaan harus merasa terlibat dalam proses pemuasan 
pelanggan, baik langsung atau tidak, bukan hanya sebagai pelaksanan 
yang digaji, tetapi harus total melaksanakan pertambahan nilai dan 
memberi kepuasan kepada pelanggan  (Alma,   2011: 4). Strategi 
Pemasaran terdiri atas lima elemen yang saling terkait. Kelima elemen 
tersebut adalah: 
1) Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani. Keputusan 
ini didasarkan pada faktor-fakror:  
1) Persepsi terhadap fungsi produk  
2) Keterbatasan sumber daya internal yang mendorong perlunya 




3) Pengalaman kumulatif yang didasarkan pada Trial-anderror dalam 
menanggapi peluang dan tantangan  
4) Kemampuan khusus yang berasal dari sumber daya  
2)  Perencanaan Produk, meliputi Produk Spesifik yang dijual, 
pembentukan lini produk dan desain penawaran individual pada 
masing-masing lini. Produk itu sendiri menawarkan manfaat total yang 
dapat diperoleh pelanggan dengan melakukan pembelian.  
3) Penetapan Harga yaitu menentukan harga yang dapat mencerminkan 
nilai kuantitatif dari produk kepada pelanggan  
4) Sistem Distribusi yaitu saluran pemasaran grosir dan eceran yang 
dilalui produk hingga mencapai konsumen akhir yang membeli dan 
menggunakannya.  
5) Promosi yang meliputi periklanan, personal selling, promosi penjualan, 
direct marketing dan public relations. 
Sebuah perusahaan yang didirikan mempunyai tujuan utama, yaitu 
mencapai tingkat keuntungan tertentu, pertumbuhan perusahaan atau 
peningkatan  pangsa pasar. Di dalam pandangan konsep pemasaran, tujuan 
perusahaan  ini  dicapai  melalui  keputusan  konsumen.  Keputusan  
konsumen diperoleh  setelah  kebutuhan  dan  keinginan  konsumen   
dipenuhi  melalui kegiatan pemasaran yang terpadu. Menurut Swastha 
dan Irawan (2012: 59) penetapan tujuan perusahaan merupakan titik awal 
dari perencanaan pemasaran. Tujuan ini sangat penting dan harus 




perusahaan tidak akan dapat beroperasi dengan baik meskipun memiliki 
kesempatan yang baik. 
Sedangkan Alma (2011 :10) mengemukakan tujuan pemasaran yaitu 
sebagai berikut : 
a. Untuk mencari keseimbangan pasar, antara  buyer's market  dan   
seller's market, mendistribusikan barang dan jasa dari daerah surplus 
ke daerah minus, dan produsen ke konsumen, dari pemilik barang dan 
jasa ke calon konsumen. 
b. Tujuan pemasaran yang utama ialah memberi kepuasan kepada 
konsumen.  Tujuan pemasaran bukan komersial atau mencari laba. 
Tapi tujuan pertama ialah  memberi  kepuasan  kepada konsumen. 
Pengukuran kinerja dalam penelitian bidang bisnis dan pemasaran 
terus berkembang dengan dasar indikasi yang bervariasi. Gambaran 
kinerja absolut seperti ROI, volume penjualan, dan bagian pasar 
(marketshare) relatif sulit untuk dapat diperbandingkan antar perusahaan 
dengan kondisi ukuran perusahaan yang berbeda, wilayah operasi pasar 
yang berbeda, penggunaan standar akuntansi yang berbeda, dan penentuan 
pasar yang juga memiliki banyak perbedaan. Kemudian, masih banyak 
pula perdebatan bahwa strategi-strategi baru dan kenyataan persaingan 
telah bergeser dari konsep kepercayaan pada pengukuran berbasis 
keuangan, menjadi indikasi-indikasi basis non keuangan seperti variabel 




Implikasi pokok dari analisis profitabilitas adalah bahwa dengan 
memahami struktur profitabilitas sebuah produk, manajer dapat 
mengidentifikasi hubungan biaya-volume-laba (cost-volume-profit) dan 
menetapkan anggaran pemasaran (Tjiptono dan Candra, 2012:171-172): 
a. Hubungan Biaya-Volume-Laba 
Dikebanyakan perusahaan, sebagaian besar total biaya operasi bersifat 
tetap. Dalam situasi semacam itu, manajer akan menerapkan kebijakan 
yang memanfaatkan skala ekonomis. Skala ekonomis akan terjadi 
apabila peningkatan besar dalam volume akan mengakibatkan 
penurunan biaya rata-raya produk secara signifikaan. Hubungan biaya-
volume-laba yang kuat memberi indikasi bagi manajer dalam 
melakukan peningkatan biaya pemasaran atau pemotongan harga bila 
tindakan ini akan meningkatkan volume penjualan. Apabila 
perusahaan semakin berpengalaman dan terampil dalam menghasilkan 
suatu produk, maka biaya variabel dapat menurun seiring dengan 
meningkatnya volume. 
b. Implikasi Bagi Anggaran Pemasaran 
Proses penyusunan anggaran dapat dilakukan dengan dua cara, yaitu 
pendekatan langsung dan pendekatan tidak langsung. 
1) Pendekatan Langsung 
Dalam pendekatan ini, manajer harus menyusun perkiraan spesifik 




pemasaran tertentu. Langkah-langkah penganggaran pemasaran 
dalam pendekatan langsung adalah: 
a) Menyusun ramalan penjualan industri. 
b) Memperkirakan pangsa pasar yang dihasilkan dari pengeluaran 
pemasaran dan harga tertentu. 
c) Menghitung penjualan perusahaan yang diharapkan (pangsa 
pasar x ramalan penjualan industri). 
d) Menghitung kontribusi variabel (penjualan perusahaan x 
PVCM). 
e) Menghitung kontribusi total (Margin Kontribusi Variabel – 
biaya langsung dan biaya tetap yang dapat ditelusuri). 
f) Menentukan apakah penjualan, pangsa pasar, dan tingkat 
kontribusi total dapat diterima berdasarkan sasaran produk. 
2) Pendekatan Tidak Langsung 
Pada pendekatan tidak langsung proyeksi produktivitas penjualan 
harga dan anggaran tertentu tidak diperlukan. Manajer diminta 
untuk memperkirakan apakah tingkat penjualan yang dipatok 
(benchmark level of sales) dapat dicapai. Langkah-langkah dalam 
pendekatan ini adalah: 
a) Menetapkan tingkat kontribusi total yang ingin di capai. 
b) Menghitung tingkat penjualan yang disyaratkan (required level 
of sales) guna mencapai total kontribusi sasaran pada tingkat 




c) Menghitung pangsa pasar yang diperlukan. 
d) Berdasarkan proyeksi produktivitas dan pengeluaran pemasar 
yang diusulkan, menentukan apakah penjualan dan pangsa 
pasar yang disyaratkan dapat tercapai. 
e) Menentukan apakah pangsa pasar dan penjualan yang 
disyaratkan dapat diterima berdasarkan sasaran produk. 
Menurut Ferdinand (2002:22) kinerja pemasaran yang baik 
dinyatakan dalam tiga besaran utama, yaitu : 
a. Volume penjualan 
Menurut Tjiptono (2008:118) definisi mengenai volume penjualan, 
esensinya diterapkan dalam tiga apresiasi yaitu: pertama, tingkat 
volume penjualan yang ingin dicapai, kedua, pasar yang ingin 
dikembangkan sebagai kegiatan transaksi atau tempat melakukan 
transaksi dan ketiga, adalah keuntungan atas volume penjualan 
b. Pertumbuhan pelanggan  
Pertumbuhan penjualan akan bergantung pada berapa jumlah 
pelanggan yang telah diketahui tingkat konsumsi rata-ratanya yang 
bersifat tetap. Untuk mendapatkan gagasan mengenai siapa yang 
menjadi pasar sasaran, lihat dan amati pelanggan dimiliki sekarang 
atau amati margin keuntungan untuk menentukan jenis pelanggan apa 
yang harus menjadi fokus perusahaan. Perusahaan bisa memiliki 





c. Pertumbuhan penjualan 
Nilai penjualan menunjukkan rupiah ataupun unit produk yang terjual, 
sedangkan pertumbuhan penjualan menunjukkan seberapa besar 
kenaikan penjualan produk yang sama dibandingkan satuan waktu 
tertentu. 
Kinerja pemasaran merupakan ukuran prestasi yang diperoleh dari 
aktifitas proses pemasaran secara menyeluruh dari sebuah perusahaan atau 
organisasi. Ada tiga indikator yang digunakan untuk mengukur kinerja 
pemasaran dalam penelitian ini mengacu pada pendapat Ferdinand (2002:22) 
yaitu, pertama, volume penjualan, yaitu volume atau jumlah penjualan produk 
yang berhasil dicapai oleh perusahaan. Kedua, pertumbuhan pelanggan, yaitu 
tingkat pertumbuhan pelanggan yang berhasil dicapai oleh perusahaan. Ketiga, 
kemampulabaan, yaitu besarnya keuntungan penjualan produk yang berhasil 
diperoleh perusahaan. Kinerja pemasaran dipengaruhi oleh experiental 
marketing, store atmosphere dan kualitas pelayanan. 
 
B. Studi Penelitian Terdahulu 
Penelitian terdahulu yang menjadi inspirasi dan dijadikan referensi 
dalam penelitian ini adalah: 
Penelitian yang dilakukan oleh I Wayan Gede Antok Setiawan Jodi pada 
tahun 2016 dengan judul “Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Kebijakan Penjualan 
Terhadap Kinerja Pemasaran Dan Kepuasan Konsumen PT Wahana Wirawan 
Nissan”. Analisis data yang digunakan adalah analisis regresi. Hasil penelitian 




responsiveness, dan empathy tidak berpengaruh signifikan terhadap kinerja 
pemasaran; 2) Kebijakan penjualan terdiri dari promotion, discount, hadiah, dan 
kupon hadiah tidak berpengaruh secara signifikan terhadap kinerja pemasaran; 3) 
Kualitas yang terdiri dari tangible, reliability, asurance, responsiveness, dan 
empathy berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen; 4) Kebijakan 
penjualan terdiri dari promotion, discount, hadiah, dan kupon hadiah berpengaruh 
secara signifikan terhadap kepuasan konsumen; dan 5) kinerja pemasaran tidak 
berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. 
Penelitian yang dilakukan oleh Darwin Setyono pada tahun 2018 
dengan judul “Analisa Pengaruh Experiential Marketing Terhadap Minat Beli 
Ulang Konsumen Konig Coffee & Bar”. Analisis data yang digunakan adalah 
Smart PLS. Hasil penelitian membuktikan bahwa think experience, act 
experience, dan relate experience berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
minat beli ulang, sedangkan sense experience dan feel experience berpengaruh 
positif namun tidak signifikan terhadap minat beli ulang. Variabel Experiential 
Marketing yang berpengaruh paling dominan terhadap minat beli ulang 
konsumen Konig Coffee & Bar adalah Relate Experience. 
Penelitian yang dilakukan oleh Marissa pada tahun 2019 dengan judul 
“Pengaruh Lokasi Toko Dan Store Atmosphere Terhadap Loyalitas Dengan 
Kepuasan Pelanggan Sebagai Variabel Intervening (Studi Kasus Pada 
Pelanggan yang Berbelanja di Giant Ekspres Dinoyo-Malang)”. Analisis data 
yang digunakan adalah Path Analysis. Hasil penelitian membuktikan bahwa 1) 
lokasi toko berpengaruh langsung terhadap kepuasan pelanggan, 2) store 




berpengaruh langsung terhadap loyalitas. 4) store atmosphere berpengaruh 
langsung terhadap loyalitas. 5) kepuasan pelanggan berpengaruh langsung 
terhadap loyalitas. 6) lokasi toko berpengaruh tidak langsung terhadap 
loyalitas melalui kepuasan pelanggan. 7) store atmosphere berpengaruh tidak 
langsung terhadap loyalitas melalui kepuasan pelanggan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Masruk dan Okta Karneli pada tahun 
2019 dengan judul “Pengaruh Store Atmosphere Dan Store Location Terhadap 
Kepuasan Konsumen (Studi Pada Konsumen Produk Texas Chicken Plaza 
Citra Pekanbaru)”. Analisis data yang digunakan adalah analisis regresi. Hasil 
penelitian membuktikan bahwa variabel store atmosphere secara parsial 
berpengaruh signifikan dan positif terhadap kepuasan konsumen. Variabel 
store location secara parsial berpengaruh signifikan dan positif terhadap 
kepuasan konsumen. 
Penelitian yang dilakukan oleh Navi Muda Priyatna pada tahun 2015 
dengan judul “Analisis Pengaruh Kualitas Layanan, Orientasi Pasar, dan 
Kepuasan Konsumen Terhadap Kinerja Pemasaran PT. Wisang Utama 
Mandiri Surabaya”. Analisis data yang digunakan adalah analisis regresi. 
Hasil penelitian membuktikan bahwa kualitas layanan berpengaruh signifikan 
terhadap kepuasan konsumen. Kualitas layanan berpengaruh signifikan 
terhadap kinerja pemasaran. Orientasi pasar berpengaruh signifikan terhadap 
kepuasan konsumen. 
Penelitian yang dilakukan oleh Ishmah Parameswari Hafi pada tahun 




Keputusan Pembelian Ulang Melalui Experiential Marketing Sebagai Variabel 
Intervening (Studi pada Pelanggan Pasaraya Sri Ratu Pemuda Kota 
Semarang)”. Analisis data yang digunakan adalah analisis jalur. Hasil 
penelitian membuktikan bahwa Perceived quality (X1) dan store environment 
(X2) secara parsial maupun simultan mempengaruhi experiential marketing 
(Z) dan keputusan pembelian ulang (Y). Experiential marketing merupakan 
variabel intervening terhadap variabel keputusan pembelian ulang. 
Penelitian yang dilakukan oleh Valentino Alexander Thejasukmana 
pada tahun 2018 dengan judul “Analisis Pengaruh Experiental Marketing 
Terhadap pembelian Ulang Konsumen The Vinnette (House of Bovin And 
Lynette) Surabaya”. Analisis data yang digunakan adalah analisis regresi. 
Hasil penelitian membuktikan bahwa terdapat pengaruh positif pada Sense, 
Feel, Think, Act, dan Relate terhadap Repeat Purchase. Sedangkan secara 
bersama-sama dimensi Experential Marketing yaitu Sense, Feel, Think, Act 
dan Relate pada Experential Marketing berpengaruh terhadap Repeat 
Purchase. 
Penelitian yang dilakukan oleh Any Urwatul Wusko pada tahun 2017 
dengan judul “Pengaruh Store Environment Terhadap Impulse Buying (Survei 
Pada Pembeli di Serbu Mart Sukorejo)”. Analisis data yang digunakan adalah 
analisis regresi. Hasil penelitian membuktikan bahwa 1) Faktor ambien 
berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap impulse buying, 2) Faktor 
Desain berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap impulse buying, 3) 




Secara simultan, faktor ambien, faktor desain dan faktor sosial berpengaruh 
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3) Lokasi Toko 
berpengaruh 
langsung terhadap 
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1) Faktor ambien 
berpengaruh positif 
dan tidak signifikan 
terhadap impulse 
buying, 2) Faktor 
Desain berpengaruh 
positif dan tidak 
signifikan terhadap 
impulse 
buying, 3) Faktor 
Sosial berpengaruh 
positif dan tidak 
signifikan impulse 
buying 4) Secara 
simultan, faktor 
ambien, faktor 



















C. Kerangka Berpikir Penelitian 
Perusahaan dalam bidang dagang, jasa maupun industri tentu 
memerlukan kehadiran konsumen. Pada umumnya perusahaan menginginkan 
jasa atau barang yang ditawarkan dapat dipasarkan dengan baik dan 
menguntungkan, sehingga setiap perusahaan berlomba-lomba dalam menarik 
perhatian konsumen dengan memberikan nilai lebih pada produk dan jasanya 
sehingga pelaku bisnis rela mengeluarkan biaya besar agar tujuan perusahaan 




Perkembangan bisnis makanan dan minuman di Indonesia berkembang 
sangat pesat. Sehingga menyebabkan persaingan yang ketat. Dalam 
menghadapi persaingan tersebut, setiap bisnis dituntut untuk dapat 
menentukan strategi yang tepat, dan salah satu strategi tersebut adalah 
Experiential Marketing, yaitu pendekatan pemasaran yang melibatkan emosi 
dan perasaan konsumen dengan menciptakan pengalaman - pengalaman 
positif yang tidak terlupakan sehingga konsumen mengkonsumsi dan fanatik 
terhadap produk tertentu. Experiential Marketing diukur melalui 5 dimensi, 
kelima dimensi tersebut antara lain 1) Sense. Sense dapat menciptakan sensory 
experience melalui indera penglihatan, suara, sentuhan, perasaan, dan 
penciuman. 2) Feel. Feel dapat menyentuh inner feelings dan emosi, dengan 
sasaran membangkitkan pengalaman afektif, sehingga ada rasa gembira dan 
bangga.3) Think.Esensi dari Think adalah menuntut pemikiran kreatif 
konsumen tentang perusahaan danseseorang. 4) Act didesain untuk menciptakan  
pengalaman konsumen dalam hubungannya dengan physical body, lifestyle, dan 
interaksi dengan orang lain. 5) Relate. Relate merupakan kombinasi Sense, Feel, 
Think, dan Act yang bertujuan untuk mengaitkan individu dengan sesuatu yang 
berada di luar dirinya, dengan orang lain, maupun kelompok – kelompok social 
dalam pekerjaan, gaya hidup, etnis, atau bahkan dengan ruang lingkup sosial yang 
lebih luas seperti budaya, masyarakat, dan Negara. 
Identitas sebuah gerai dapat dikomunikasikan kepada pelanggan melalui 
dekorasi, atau secara lebih luas dari suasananya. Meskipun sebuah suasana 
kafe tidak secara langsung mengkomunikasikan kelas sosial dari produk-




pelanggan untuk mengunjungi gerai. Suasana kafe (store atmosphere) 
merupakan salah satu faktor penting yang perlu diperhatikan. Semakin 
komunikatif suasana exterior kafe akan berpengaruh positif terhadap 
pelanggan yang berkunjung ke kafe tersebut, dan semakin nyamannya interior 
kafe akan membuat pelanggan betah berlama-lama di dalam kafe. Memuaskan 
keinginan pelanggan sendiri merupakan hal yang sulit, mengingat pelanggan 
yang merasa puas diharapkan akan berkunjung kembali, bahkan 
memberitahukan kepada orang lain, sehingga akhirnya dapat menempatkan 
pesaing di urutan paling rendah atau sebaliknya. 
Kualitas pelayanan memiliki peran penting dalam menciptakan kinerja 
pemasaran perusahaan. Persepsi pelanggan mengenai pelayanan perusahaan 
baik atau tidaknya tergantung antara kesesuaian dan keinginan pelayanan yang 
diperoleh. Perusahaan penyedia jasa, pelayanan yang diberikan menjadi suatu 
tolak ukur kepuasan pelanggan. Bila kualitas pelayanan jasa yang dirasakan 
lebih kecil daripada yang diharapkan maka pelanggan akan merasa kecewa 
dan tidak puas bahkan memberikan dampak negatif lainnya pada perusahaan. 
Kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran 
perusahaan. Apabila kualitas pelayanan yang diberikan suatu perusahaan baik, 
maka akan menimbulkan kepuasan konsumen sehingga konsumen akan 
mengunjungi kembali sehingga kinerja pemasaran akan meningkat. Begitu 
pula sebaliknya, apabila kualitas pelayanan yang diberikan oleh perusahaan 
buruk dan tidak sesuai dengan yang diharapkan konsumen, maka akan 




tercipta jika kualitas pelayanan yang diberikan sesuai dengan harapan 
konsumen atau bahkan melebihi harapan konsumen. Apabila pelayanan yang 
diterima tidak sesuai atau berada di bawah harapan konsumen, maka 
pelayanan dapat dianggap tidak berkualitas dan mengecewakan. Berdasarkan 
uraian di atas maka dapat digambarkan kerangka berpikir dalam penelitian ini 












Gambar 2.1. Kerangka Berpikir 
 
D. Perumusan Hipotesis 
Berdasarkan landasan teori dan hasil penelitian terdahulu yang telah 
diuraikan di atas, maka selanjutnya dapat diberikan hipotesis sebagai jawaban 
atau dugaan sementara atas permasalahan dalam penelitian ini, yaitu : 
H1.  Terdapat pengaruh experiental marketing terhadap kinerja pemasaran di 
















H2.  Terdapat pengaruh store atmosphere terhadap kinerja pemasaran di 
MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
H3.  Terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran di 
MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
H4.  Terdapat pengaruh experiental marketing, store atmosphere dan kualitas 
pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di MyStory 







A. Jenis Penelitian 
Penelitian merupakan serangkaian kegiatan yang dipikirkan dengan 
baik penelitian yang akan digunakan adalah metode deskriptif dan verifikatif. 
Sekaran (2011:158) mengatakan bahwa metode deskriptif dilakukan untuk 
mengetahui dan menjadi mampu untuk menjelaskan karakteristik variabel 
yang diteliti dalam suatu situasi. Sedangkan penelitian verifikatif adalah suatu 
penelitian yang ditunjukan untuk menguji teori dan mencoba menghasilkan 
metode ilmiah yakni status hipotesis yang berupa kesimpulan, apakah suatu 
hipotesis diterima atau ditolak (Metode verifikatif digunakan untuk menjawab 
perumusan masalah). 
 
B. Populasi dan Sampel 
1. Populasi  
Dalam setiap penelitian pasti memerlukan objek atau subjek yang 
harus diteliti, sehingga permasalahan yang ada dapat terpecahkan. 
Populasi dalam penelitian berlaku sebagai objek penelitian, dengan 
menentukan populasi maka peneliti dapat melakukan pengolahan data. 
Populasi adalah kumpulan seluruh elemen / obyek yang diteliti (Supranto, 
2016:87). Populasi dalam penelitian ini seluruh pengunjung MyStory Café 






 Supranto (2016:87) menyatakan sampel adalah bagian dari 
populasi. Populasi memiliki jumlah yang besar sehingga peneliti 
menggunakan sampel dari populasi tersebut. Sampel dilakukan karena 
keterbatasan peneliti dalam melakukan penelitian baik dari segi dana, 
waktu, tenaga dan jumlah populasi yang sangat banyak. Sampel yang 
diambil harus betul-betul dapat mewakili populasi konsumen yang pernah 
berkunjung ke MyStory Café Dan Bistro Tegal. Karena dalam penelitian 
ini populasi tidak diketahui juumlahnya dengan pasti, maka digunakan 





n   =   Jumlah Sampel 
E   =   Error yang diharapkan 
Berdasarkan rumus di atas, maka dapat diperoleh perhitungan : 




n = 0,25 (1,96)2 
n = 96,04 ≈ 96 orang 
      (Zα/2)
 2 
 n = 0,25  -----------------------
--- 




Berdasarkan perhitungan diatas maka sampel yang di ambil sebanyak 
96 orang, untuk mempermudah perhitungan dalam penelitian ini maka 
menggunakan sampel sebanyak 100 orang responden.  
3. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah accidental 
sampling mengingat jumlah populasi tidak diketahui secara pasti. 
Accidental sampling adalah teknik penentuan sampel berdasarkan 
kebetulan yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti 
bisa dijadikan sampel bila dipandang orang yang ditemui itu cocok 
sebagai sumber data. 
 
C. Definisi Konseptual dan Operasional 
Variabel adalah adapun yang dapat membedakan atau membawa 
variasi pada nilai. Nilai bisa berbeda pada berbagai waktu untuk objek atau 
orang yang sama, atau pada waktu yang sama untuk objek atau orang yang 
berbeda (Sekaran, 2011:115). Variabel penelitian terdiri dari variable bebas 
(Independent variable) dan variabel terikat (Dependent). Sekaran (2011:117) 
mendefinisikan tentang variabel independent atau variabel bebas adalah 
variabel yang mengambil variabel terikat, entah secara positif maupun secara 
negative. Jika terdapat variabel bebas, variabel terikatpun akan hadir, dan 
dengan setiap unit kenaikan dalam variabel bebas, terdapat pula kenaikan 
atau penurunan dalam variabel terikat. Sekaran (2011:116) mendefinisikan 
tentang variabel terikat merupakan variabel yang menjadi perhatian utama 




1. Experiental marketing atau suatu kemampuan dari suatu produk atau 
jasa dalam menawarkan pengalaman emosi hingga menyentuh hati dan 
perasaan konsumen.  
2. Store atmophere adalah adalah lingkungan yang relative tertutup yang 
dapat menimbulkan dampak berarti pada afeksi (suasana hati atau rasa 
keterlibatan), kognisi dan perilaku konsumen. 
3. Kualitas pelayanan adalah suatu kegiatan atau urutan kegiatan yang 
terjadi dalam interaksi langsung antara seseorang dengan orang lain atau 
mesin secara fisik, dan menyediakan kepuasan pelanggan. 
4. Kinerja pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana individu dan 
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan,   menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan  produk dan 
jasa yang bernilai dengan pihak lain. 




















































































Sense 1. Sense sebagai 
pembeda 
2. Sense sebagai 
pemberi 
motivasi 



























Act 8. Gaya hidup 8 Skala 
Likert 

































7. Parkir luas 7 Skala 
Likert 












































































D. Teknik Pengumpulan Data 







1. Kuesioner.  
Kuesioner adalah daftar pertanyaan yang mencakup semua 
pernyataan dan pertanyaan yang akan digunakan unuk mendapatkan data, 
baik yang dilakukan melalui telepon, surat, atau bertatap muka. Kuesioner 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner dengan lima 
alternatif jawaban menggunakan skala likert dengan skoring : 
a. Jawaban SS  (Sangat Setuju) diberi skor 5 
b. Jawaban S (Setuju) diberi skor 4 
c. Jawaban KS  (Kurang Setuju) diberi skor 3 
d. Jawaban TS  (Tidak Setuju) diberi skor 2 
e. Jawaban STS  (Sangat Tidak Setuju) diberi skor 1 
2. Studi Pustaka 
Studi pustaka adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara  
membaca dan mencatat berbagai referensi seperti buku, jurnal,  majalah, 
artikel, dan  lain-lain yang berkaitan  dengan  penelitian yang sedang di 
lakukan. Dalam penelitian ini studi pustaka dilakukan dengan cara 
mencatat berbagai referensi dari buku-buku dan jurnal-jurnal yang 
berkaitan dengan variabel yang diteliti. 
 
E. Teknik Pengujian Instrumen Penelitian 
1. Validitas Instrumen 
Validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
butir pertanyaan (Sunyoto, 2017:55). Instrumen dikatakan memiliki 




mengukur gejala sesuai dengan apa yang didefenisikan.  Metode ini 
dilakukan dengan menggunakan Tehnik uji korelasi pearson product 
moment. Validitas instrumen ditentukan dengan cara mengkorelasikan 
antara score masing-masing item dengan total score masing-masing item. 
Uji Validitas instrumen akan dilakukan kepada 30 orang responden. 
Rumus korelasi product moment adalah sebagai berikut: 
 
Keterangan: 
rxy =  koefisien korelasi 
n =  jumlah responden 
ΣXY =  jumlah hasil perkalian skor butir dengan skor total 
ΣX =  jumlah skor butir 
ΣX2 =  jumlah skor butir kuadrat 
ΣY =  jumlah skor total 
ΣY2 =  jumlah skor total kuadrat 
Dari perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-masing 
butir pertanyaan.Butir pernyataan tersebut dikatakan valid atau sahih jika 
r hitung ≥ daripada r tabel.Butir pernyataan tersebut dikatakan tidak valid jika 
r hitung ≤ daripada r tabel. 
2. Reliabilitas Instrumen 
Instrumen yang reliabel belum tentu valid, sedangkan  instrumen 



























reliabilitas instrumen harus dilakukan karena, merupakan syarat untuk 
pengujian validitas. Sehubungan dengan hal tersebut, maka penelitian ini 
mengukur reliabilitas data dengan reliabilitas konsistensi internal. Uji 
reliabilitas instrumen akan dilakukan kepada 30 orang responden. Dalam 
penelitian ini, untuk mencari reliabilitas instrumen digunakan rumus 




r11 : reliabilitas instrumen 
K : banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
b
2  : jumlah varians butir 
1
2  : jumlah varians total 
Pengujian realibilitas dengan konsistensi internal dilakukan dengan 
cara mencobakan instrumen sekali saja, kemudian data yang diperoleh 
dianalisis  butir-butir pertanyaan dalam penelitian ini digunakan tehnik 
Cronbach’s  Alfa (koefisien alfa). Suatu item pengukuran dapat dikatakan 
reliabel apabila memiliki koefisien alfa lebih besar dari 0,6.  
 
F. Teknik Analisis Data 
Guna membuktikan hipotesis yang telah diajukan, maka dalam penelitian 






1. Metode Suksesive Interval 
Metode suksesif interval merupakan proses mengubah data ordinal 
menjadi data interval. Dalam banyak prosedur statistik seperti regresi, 
korelasi Pearson, uji t dan lain sebagainya mengharuskan data berskala 
interval. Oleh karena itu, jika hanya mempunyai data berskala ordinal 
maka data tersebut harus diubah kedalam bentuk interval untuk memenuhi 
persyaratan prosedur-prosedur tersebut (Riduwan dan Kuncoro, 2008:30).  
2. Uji Asumsi Klasik 
Suatu model regresi yang baik adalah model regresi yang memenuhi 
asumsi klasik yaitu, asumsi normalitas dan heterokedastisitas. Oleh karena 
itu, perlu dilakukan pengujian normalitas dan heterokedastisitas sebelum 
dilakukan pengujian hipotesis. Berikut penjelasan uji asumsi klasik yang akan 
dilakukan penelitian ini (Ghozali, 2011:140). 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Seperti 
diketahui bahwa uji t dan F mengasumsikan bahwa nilai residual 
mengikuti distribusi normal. Kalau asumsi ini dilanggar maka uji statistik 
menjadi tidak valid untuk jumlah sampel kecil. Cara untuk mendeteksi 
apakah residual berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan analisis 
grafik. 
Salah satu cara termudah untuk melihat nomalitas residual adalah 




observasi dengan distribusi yang mendekati distribusi normal. Namun 
demikian hanya dengan melihat histogram hal ini dapat menyesatkan 
khususnya untuk jumlah sampel yang kecil. Metode yang lebih handal 
adalah dengan melihat normal probality plot yang membandingkan 
distribusi kumulatif dari ditribusi normal. Distribusi normal akan 
membentuk satu garis lurus diagonal, dan ploting data residual akan 
dibandingkan dengan gaaris diagonal. Jika distribusi data residual 
normal, maka garis garis yang menggambarkan data sesungguhnya akan 
mengikuti gaaris diagonalnya (Ghozali, 2011: 140) 
b. Uji Heterokedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan lain tetap, maka disebut Homoskedasitas dan jika berbeda 
disebut Heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang 
Heteroskedastisitas atau tidak terjadi Heteroskedastisitas. Kebanyakan 
data crossection mengandung situasi Heteroskedastisitas karena data ini 
menghimpun data yang mewakili berbagai ukuran (kecil, sedang, dan 
besar).  
Cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya Heteroskedastisitas 
adalah dengan melihat grafik Plot antara nilai prediksi variabel terikat 
(dependen) yaitu ZPRED dengan residualnya SRESID. Deteksi ada 




tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED 
dimana sumbu Y adalah Y yang telah diprediksi, dan sumbu  X adalah 
residual (Y prediksi – Y sesungguhnya) yang telah di-studentized. Dasar 
analisis : 
1) Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola 
tertentu yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), 
maka mengindifikasikan telah terjadi Heteroskedastisitas. 
2) Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas  dan di 
bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi Heteroskedastisitas. 
(Ghozali, 2011: 39).  
c. Uji Multikolinieritas 
Uji multikoliniearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 
model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen 
(Ghozali, 2011:103). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 
korelasi di antara variabel independen. Jika variabel independen saling 
berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak orthogonal. Orthogonal 
yang dimaksud mengandung makna tidak saling mempengaruhi atau 
tidak saling menginterferensi. Jika terjadi korelasi, maka terdapat 
problem multikoliniearitas.Model regresi yang baik seharusnya tidak 
terjadi korelasi diantara variabel independennya. Ada tidaknya 
multikoliniearitas di dalam model regresi adalah dilihat dari besaran 
VIF (Variance Inflation Factor) dan tolerance. Regresi yang terbebas 




tolerance > 0,10, maka data tersebut tidak ada multikolinearitas 
(Ghozali, 2011:103). 
 
3. Analisis Regresi Berganda 
Regresi linier berganda bertujuan untuk mengetahui hubungan fungsional 
antara variabel independen secara bersama-sama terhadap variabel dependen. 
Rumus yang digunakan adalah (Sugiyono, 2010: 87) : 
Yˆ = a + b1X1 + b2 X2 + b3 X3 + e 
Keterangan : 
Yˆ  = Kinerja Perusahaan  
a  = Konstanta 
b1,b2,b3  = Koefisien regresi  
X1  = Experiental marketing. 
X2  = Store environment 
X3  = Kualitas Pelayanan 
e = epsilon, yaitu variabel lain yang tidak dimasukkan 
4. Uji t 
Pengujian parsial  atau  uji ketepatan parameter penduga (Estimate)  
digunakan untuk mengukur pengaruh variabel bebas terhadap variabel 
terikat.  Uji parsial digunakan untuk menguji apakah jawaban pertanyaan 
hipotesis itu benar. Uji statistik pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh 
pengaruh suatu variabel penjelas secara individual dalam menerangkan  




a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan experiental 
marketing terhadap kinerja penjualan di MyStory 
Café Dan Bistro Tegal. 
Ha : ρ 0,  terdapat pengaruh yang signifikan experiental 
marketing terhadap kinerja penjualan di MyStory 
Café Dan Bistro Tegal. 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan store 
atmosphere terhadap kinerja penjualan di MyStory 
Café Dan Bistro Tegal. 
Ha : ρ 0,  terdapat pengaruh yang signifikan store atmosphere 
terhadap kinerja penjualan di MyStory Café Dan 
Bistro Tegal. 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan kualitas 
pelayanan terhadap kinerja penjualan di MyStory 
Café Dan Bistro Tegal. 
Ha : ρ 0,  terdapat pengaruh yang signifikan kualitas pelayanan 








b. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji t dua pihak dengan menggunakan tingkat 
signifikan sebesar 95 % (atau  = 5 %). 
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu ; 
Ho diterima apabila -ttabel  thitung  ttabel 
Ho ditolak apabila thitung  ttabel atau -thitung  - ttabel 
 
d. Menghitung Nilai thitung 
Untuk menguji keberartian analisis regresi tersebut, maka dapat 









Kesalahan standar estimasi (standar error of estimate) diberi simbol 


















b = Nilai Parameter 
Sb = Standar Eror dari b 
Sy.x = Standar Eror Estimasi  
e. Keputusan Ho ditolak atau diterima 
5. Uji F 
Uji signifikansi koefisien regresi linier berganda dilakukan dengan 
tujuan untuk menguji apakah keseluruhan variabel independen mempunyai 
pengaruh secara bersama-sama terhadap satu variabel dependen. Langkah-
langkahnya adalah : 
a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan experiental 
marketing, store atmosphere dan kualitas pelayanan 
secara bersama-sama terhadap kinerja penjualan di 
MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
Ha : ρ 0,  terdapat pengaruh yang signifikan experiental 
marketing, store atmosphere dan kualitas pelayanan 
secara bersama-sama terhadap kinerja penjualan di 





b. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji F dengan menggunakan tingkat signifikan sebesar 
95 % (atau  = 5 %)  
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untukmenerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila  Fhitung<  Ftabel 
Ho ditolak apabila  Fhitung>  Ftabel 
 
d. Menghitung nilai Fhitung 




JKreg     =  Jumlah Kuadrat regresi 
JKres    =  Jumlah Kuadrat residu 
k   = Jumlah variabel bebas 
n = Jumlah sampel 




6. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatakan besar atau 
kecilnya kontribusi (sumbangan langsung) experiental marketing, store 
atmosphere dan kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja 
penjualan di MyStory Café Dan Bistro Tegal. Adapun koefisien 
determinasi adalah sebagai berikut: 
D = r² x 100%  
Keterangan : 
D = Koefisien determinasi 





HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Mystory Café Dan Bistro 
Istilah kata cafe berasal dari bahasa Perancis yang berarti kopi. Orang 
Perancis menyebut kedai kopi dengan istilah cafe. Perancis menjadi salah satu 
Negara yang di juluki “Negri Caffe” karena pesatnya perkembangan caffe 
disana dan dari Perancis lah Cafe mulai tersebar luas di dunia. Cafe atau 
Coffee Shop atau yang di kenal sebagai Kedai Kopi berasal dari Turki 
(Sekarang Istanbul). Coffee Shop pertamakali berdiri di Constatinopel di 
Turki (Istanbul) pada tahun 1475. Pada awalny Coffee Shop hanya menjual 
minuman kopi. 
Coffee Shop pertama di Eropa didirikan tahun 1529. Minuman ini 
menjadi sangat di gemari di Eropa karena adanya ide untuk menyaring kopi 
dan memperhalus citra rasa minuman kopi dengan susu dan gula. Coffee 
Shop di Eropa semakin populer karena mereka tidak hanya menjual minuman 
kopi tetapi mulai menjual kue-kue manis dan penganan yang lainnya. Coffee 
Shop pertama di Britania Inggris didirikan tahun 1652. Di Coffee Shop ini lah 
istilaha kata “tips” pertama kali di gunakan. Guna menjamin servis yang 
cepat, sebuah toples di letakan di meja counter, orang-orang memasukan koin 
tips ke toples itu untuk dapat dilayani dengan cepat. 
Fenomena ngopi di kedai kopi atau coffee shop modern menjadi suatu 




dan kota-kota besar lainnya termasuk Kota Tegal. Kedai kopi modern seakan 
sudah menjadi identitas kelas menengah untuk bergaul. Mereka semakin 
banyak berkumpul di kedai kopi dibanding restoran biasa, mereka lebih 
mengandalkan kedai kopi untuk nongkrong atau meeting. Dengan berkumpul 
di kedai kopi, imej mereka menjadi lebih berkelas. Dengan mengunjungi 
kedai kopi tersebut, beragam fasilitas juga seolah didapat gratis, seperti wifi. 
My Story Cafe dan Bistro adalah restoran yang menjual aneka menu 
makanan dan kopi. My Story Cafe dan Bistro berdiri sejak tahun 2016. My 
Story Cafe Bistro selalu menggunakan bumbu bumbu dan bahan bahan 
pilihan untuk setiap menu yang dihidangkan. My Story Cafe Bistro juga 
selalu menjaga kebersihan tempat dan makanan, akses menuju My Story Cafe 
Bistro cukup mudah.  
My Story Cafe Bistro buka setiap hari dari pukul 11.00 WIB sampai 
pukul 23.00 WIB. My Story Cafe dan Bistro memiliki daya tampung 58-60 
pengunjung dengan fasilitas AC (air conditioner). Dapat digunakan untuk 
rapat, gathering, perayaan ulang tahun, dan juga acara-acara lainnya. Target 
sasaran My Story Cafe Bistro adalah masyarakat dengan tingkat ekonomi 
menengah, akan tetapi tidak menutup kemungkinan kalangan atas juga akan 
melakukan pembelian di My Story Cafe dan Bistro. My Story Cafe dan Bistro 
membidik segmen muda hingga tua, maka harga menu yang disajikan dengan 
harga yang bersahabat yaitu untuk harga minuman mulai dari Rp 8.000 




dengan harga Rp 32.000.  My Story Cafe dan Bistro menyuguhkan menu – 
menu makanan Indonesia hingga makanan Barat..  
My Story Cafe dan Bistro berusaha untuk terus meningkatkan kualitas 
kopi yang disajikan aatau dijual. Hal ini dapat dilakukan dengan cara 
menciptakan sesuatu yang baru seperti rasa yang lezat, membuat inovasi 
menu-menu makanan dan minuman baru untuk menghindari konsumen jenuh 
dengan menu yang ada, penyajian yang menarik dan dapat memuaskan 
kebutuhan konsumen agar konsumen kembali berkunjung ke My Story Cafe 
Bistro untuk membeli produk makanan atau minuman yang disajikan My 
Story Cafe Bistro. Dengan menciptakan kualitas produk yang bermutu, maka 
keberlangsungan usaha terjamin. Kualitas produk yang bermutu dapat 
membantu My Story Cafe dan Bistro menarik konsumen baru dan 
menciptakan kepuasan konsumen sehingga akan mempertahankan konsumen 
yang ada. 
Setiap usaha dalam bidang kuliner pasti memiliki kelebihan dan 
kekurangan masing-masing, baik dari segi tempat, fasilitas, menu, dan 
tentunya harga yang ditawarkan. Kualitas pelayanan menjadi hal utama yang 
diperhatikan serius oleh pemilik usaha, tak terkecuali My Story Cafe dan 
Bistro. Beberapa saran dari konsumen mengatakan sebaiknya peralatan 
makan yang kotor maupun sisa makanan segera dibersihkan dari meja, baik 
saat konsumen sudah meninggalkan tempat makan maupun saat konsumen 
masih ingin beristirahat sejenak. Hal ini membuat konsumen menjadi lebih 




kembali. Selain itu, barista, kasir dan pelayan My Story Cafe Bistro lebih 
tanggap dalam melayani konsumen. My Story Cafe dan Bistro menjadi 
tempat kuliner dengan jumlah pengunjung terbanyak adalah para pemuda 
sehingga fasilitas wifi menjadi salah satu kebutuhan yang penting bagi 
konsumen. Untuk itu, pihak My Story Cafe Bistro meningkatkan kinerja 
fasilitas wifi sehingga dapat membuat konsumen merasa lebih betah berada di 
My Story Cafe dan Bistro. Password wifi diberikan di tempat yang strategis 
sehingga konsumen tidak perlu menanyakan ke kasir. 
Sebagai sebuah bisnis kuliner yang menginginkan sebuah kontuinuitas 
pada bisnis yang dijalani, My Story Cafe dan Bistro memiliki visi yang harus 
dicapai oleh kafe dan misi yang harus dilaksanakan agar tetap bisa bersaing 
dengan para kompetitornya dan menjadi kafe yang unggul dibidangnya. 
Dalam menjalankan sebuah bisnis, kafe tentu memiliki visi yang harus 
dicapai dalam waktu yang tidak dapat ditentukan. Visi merupakan destinasi 
dari sebuah perusahaan, seluruh elemen yang ada di perusahaan sebisa 
mungkin diarahkan untuk menuju visi yang dimiliki agar tercapai. 
My Story Cafe dan Bistro merupakan bisnis yang bergerak dalam bidang 
kuliner khusunya coffee shop yang berarti My Story Cafe dan Bistro menjual 
berbagai jenis produk kopi dan makanan yang dinikmati oleh masyarakat. 
Setelah memiliki visi maka perusahaan menentukan pula apa yang 
menjadi misi dari My Story Cafe dan Bistro dalam menjalankan bisnisnya 
agar kafe selalu bergerak di jalur yang mengarah pada tercapainya sebuah visi 




Story Cafe dan Bistro memiliki misi yang harus dicapai, yaitu:“Memberikan 
produk dan pelayanan terbaik untuk masyarakat Indonesia”. Seperti yang 
telah disebutkan bahwa My Story Cafe dan Bistro ingin menjadi restoran 
terkemuka di Indonesia dengan produk berkualitas, My Story Cafe dan Bistro 
melakukan beberapa usaha usaha seperti yang digambarkan pada misi kafe 
yaitu dengan menyediakan produk unggul dan memberikan pelayanan terbaik 
demi memuaskan keinginan konsumen. My Story Cafe dan Bistro juga sudah 
memperkirakan usahanya tersebut untuk selalu ada sampai dimasa yang akan 
datang, sehingga untuk selalu eksis di dunia kuliner. 
 
B. Deskripsi Responden 
Pada bagian ini akan dijelaskan mengenai data deskriptif responden. 
Jumlah responden yang diambil pada penelitian ini sebanyak 100 orang. Data 
deskriptif responden ini menggambarkan berbagai kondisi responden yang 
ditampilkan secara statistik dan memberikan informasi secara sederhana 
tentang keadaan responden yang dijadikan obyek penelitian.. Adapun data 
deskripsi identitas responden yang digambarkan berdasarkan jenis kelamin, 
usia  dan pendidikan dapat dilihat pada tabel berikut ini:  
Tabel 4.1 
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Jumlah Persentase 
1 Pria 62 62 % 
2 Wanita 38 38 % 
Total 100 100% 




Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa responden dalam penelitian 
ini sebagian besar adalah pria. Jumlah responden pria sebanyak 62 responden 
atau 62 % dan wanita sebanyak 38 responden atau  38%. 
Sedangkan berdasarkan usia maka responden dalam penelitian ini 
diklasifikasikan sebagai berikut : 
Tabel 4.2 
Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 
 
No.  Usia  (Tahun)  Jumlah  Persentase  
1. 17 - 20 26 26 %  
2. 21 - 30  42  42 %  
3. 31 - 40 26  26  %  
6. > 41 6 6 %  
 Total  100  100 %  
                      Sumber : Data Primer Diolah 
Berdasarkan tabel di atas bahwa responden dalam penelitian ini yang 
berusia antara 17-20 tahun yaitu sebanyak 26 responden atau 26 %. Yang 
berusia    21-30 tahun sebanyak 42 responden atau 42 %. Yang berusia  31 – 
40 sebanyak 26 responden atau 26 %. Dan yang berusia lebihd dari 41 tahun 
sebanyak 6 responden atau 6 %. 
Brdasarkan tingkat pendidikan maka responden dalam penelitian ini 





Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan 
 
No.  Pendidikan  Jumlah  Persentase  
1. SMA 26 26 %  
2. Diploma 13  13 %  
3. Sarjana (S1) 30  30  %  
6. Pascasarjana (S2) 1 1 %  
 Total  100  100 %  
                      Sumber : Data Primer Diolah 
Responden yang datang ke My Story Cafe dan Bistro memiliki tingkat 
pendidikan yang berbeda-beda, yaitu SMA, diploma, sarjana dan 
pascasarjana. Berdasarkan tabel 4.3 di atas bahwa responden dalam penelitian 
ini yang berusia antara 17-20 tahun yaitu sebanyak 26 responden atau 26 %. 
Yang berusia    21-30 tahun sebanyak 42 responden atau 42 %. Yang berusia  
31 – 40 sebanyak 26 responden atau 26 %. Dan yang berusia lebih dari 41 
tahun sebanyak 6 responden atau 6 %. 
 
C. Pengujian Instrumen Penelitian 
1. Pengujian Validitas Instrumen Penelitian 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya 
suatu kuesioner. Suatu kuesioner dinyatakan valid jika pertanyaan pada 
pertanyaan kuesioner mampu mengungkapkan sesuatau yang akan diukur 
oleh kuesioner tersebut. Butir pernyataan tersebut dikatakan valid atau 
sahih jika r hitung ≥ daripada r tabel. Butir pernyataan tersebut dikatakan tidak 




dapat disajikan hasil olahan data mengenai pengujian validitas data dalam  
instrumen penelitian yang dapat dilihat pada tabel berikut : 
Tabel 4.4 
Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Experiental Marketing 
No. Pertanyaan rhitung Nilai Kritis Keterangan 
1 0,450 0,361 Valid 
2 0,468 0,361 Valid 
3 0,546 0,361 Valid 
4 0,709 0,361 Valid 
5 0,576 0,361 Valid 
6 0,663 0,361 Valid 
7 0,659 0,361 Valid 
8 0,665 0,361 Valid 
9 0,388 0,361 Valid 
10 0,494 0,361 Valid 
Sumber : Data primer diolah  
Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian validitas, 
menunjukkan bahwa untuk variabel experiental marketing terdiri dari 10 
pernyataan kemudian diujikan validitasnya kepada 30 orang responden, 
dan  pernyataan untuk variabel experiental marketing sudah valid karena 
memiliki nilai korelasi (r hitung)  ≥ daripada nilai kritis (r tabel). 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Store Atmosphere 
No. Pertanyaan rhitung Nilai Kritis Keterangan 
1 0,452 0,361 Valid 
2 0,378 0,361 Valid 
3 0,718 0,361 Valid 
4 0,491 0,361 Valid 
5 0,469 0,361 Valid 
6 0,657 0,361 Valid 
7 0,681 0,361 Valid 
8 0,751 0,361 Valid 
9 0,587 0,361 Valid 
10 0,677 0,361 Valid 




Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian validitas, 
menunjukkan bahwa untuk variabel store atmosphere terdiri dari 10 
pernyataan kemudian diujikan validitasnya kepada 30 orang responden, 
dan  pernyataan untuk variabel store atmosphere sudah valid karena 
memiliki nilai korelasi (r hitung)  ≥ daripada nilai kritis (r tabel). 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Kualitas Pelayanan 
 
No. Pertanyaan rhitung Nilai Kritis Keterangan 
1 0,393 0,361 Valid 
2 0,444 0,361 Valid 
3 0,390 0,361 Valid 
4 0,714 0,361 Valid 
5 0,876 0,361 Valid 
6 0,656 0,361 Valid 
7 0,783 0,361 Valid 
8 0,785 0,361 Valid 
9 0,760 0,361 Valid 
10 0,607 0,361 Valid 
Sumber : Data primer diolah  
Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian validitas, 
menunjukkan bahwa untuk variabel kualitas pelayanan terdiri dari 10 
pernyataan kemudian diujikan validitasnya kepada 30 orang responden, 
dan  pernyataan untuk variabel kualitas pelayanan sudah valid karena 










Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Kinerja Pemasaran 
 
No. Pertanyaan rhitung Nilai Kritis Keterangan 
1 0,527 0,361 Valid 
2 0,576 0,361 Valid 
3 0,660 0,361 Valid 
4 0,685 0,361 Valid 
5 0,605 0,361 Valid 
6 0,392 0,361 Valid 
7 0,620 0,361 Valid 
8 0,727 0,361 Valid 
  Sumber : Data primer diolah  
Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian validitas, 
menunjukkan bahwa untuk variabel kinerja pemasaran terdiri dari 10 
pernyataan kemudian diujikan validitasnya kepada 30 orang responden, 
dan  pernyataan untuk variabel kinerja pemasaran sudah valid karena 
memiliki nilai korelasi (r hitung)  ≥ daripada nilai kritis (r tabel) 
 
2. Pengujian  Reliabilitas Instrumen Penelitian 
Reliabilitas menunjukkan pada suatu pengertian bahwa sesuatu 
instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul 
data karena instrumen tersebut sudah baik. Dalam mengukur realibilitas 
dengan uji statistik Cronbach Alpha (a), dapat juga menggunakan alat 
bantu program komputer yaitu SPSS. Suatu konstruk atau variabel 











Alpha N of Items
 
Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian reliabilitas, menunjukkan 
bahwa untuk variabel experiental marketing mempunyai nilai alpha sebesar 
0,758. Nilai alpha variabel kreatifitas produk ini > 0,67 maka dapat dikatakan 
bahwa instrumen dalam variabel experiental marketing ini dinyatakan 
reliable. 
Tabel 4.9 




Alpha N of Items
 
Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian reliabilitas, menunjukkan 
bahwa untuk variabel store atmosphere mempunyai nilai alpha sebesar 0,838. 
Nilai alpha variabel store atmosphere ini > 0,6 maka dapat dikatakan bahwa 
instrumen dalam variabel store atmosphere ini dinyatakan reliable. 
Tabel 4.10 












Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian reliabilitas, menunjukkan 
bahwa untuk variabel kualitas pelayanan mempunyai nilai alpha sebesar 
0,838. Nilai alpha variabel kualitas pelayanan ini > 0,6 maka dapat dikatakan 
bahwa instrumen dalam variabel kualitas pelayanan ini dinyatakan reliable. 
Tabel 4.11 




Alpha N of Items
 
Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian reliabilitas, menunjukkan 
bahwa untuk variabel kinerja pemasaran mempunyai nilai alpha sebesar 
0,744. Nilai alpha variabel keputusan pembelian ini > 0,6 maka dapat 
dikatakan bahwa instrumen dalam variabel kinerja pemasaran ini dinyatakan 
reliable. 
 
D. Analisis Data dan Uji Hipotesis 
Guna membuktikan hipotesis yang telah diajukan, maka dalam penelitian 
ini digunakan metode analisis data : 
1. Analisis Suksesive Interval 
Dalam banyak prosedur statistik seperti regresi, korelasi Pearson, uji t 
dan lain sebagainya mengharuskan data berskala interval. Oleh karena itu, 
jika hanya mempunyai data berskala ordinal maka data tersebut harus 




prosedur tersebut. Langkah-langkah  transformasi data ordinal ke data 
interval sebagai berikut (Riduwan dan Kuncoro, 2008:30) : 
a. Pertama perhatikan setiap butir jawaban responden dari angket yang 
disebarkan; 
b. Pada setiap butir ditentukan berapa orang yang mendapat skor 1, 2, 3, 
4, dan 5 yang disebut sebagai frekuensi; 
c. Setiap frekuensi dibagi dengan banyaknya responden dan hasilnya 
disebut proporsi; 
d. Tentukan nilai proporsi kumulatif dengan jalan menjumlahkan nilai 
proporsi secara berurutan perkolom skor; 
e. Gunakan Tabel Distribusi Normal, hitung nilai Z untuk setiap proporsi 
kumulatif yang diperoleh; 
f. Tentukan nilai tinggi densitas untuk setiap nilai Z yang diperoleh 
(dengan menggunakan Tabel Tinggi Densitas); 
g. Tentukan nilai skala dengan menggunakan rumus: 
 
 
h. Tentukan nilai transformasi dengan rumus : Y = NS + [ 1+ | NSmin | ] 
Metode suksesif interval dalam penelitian dilakukan dengan 
mengunakan microsoft excel. Dari hasil perhitungan Metode suksesif 
interval dengan mengunakan microsoft excel yang mengubah data ordinal 
ke skala interval yang dikumpulkan dari lapangan sebagai berikut untuk : 
 
 (Density at Lower Limit) – (Density at Upper Limit) 
 






Skala Ordinal Berubah Skala Interval 
Nilai alternatif Jawaban          1 Menjadi 1,000 
Nilai alternatif Jawaban          2 Menjadi 2,057 
Nilai alternatif Jawaban          3 Menjadi 3,150 
Nilai alternatif Jawaban          4 Menjadi 4,138 
Nilai alternatif Jawaban          5 Menjadi 4,441 
 
 
2. Uji Asumsi Klasik 
Suatu model regresi yang baik adalah model regresi yang memenuhi 
asumsi klasik yaitu, asumsi normalitas, multikolinieritas dan 
heterokedastisitas. Oleh karena itu, perlu dilakukan pengujian normalitas dan 
heterokedastisitas sebelum dilakukan pengujian hipotesis. Berikut penjelasan 
uji asumsi klasik yang akan dilakukan penelitian ini. 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Salah satu 
cara termudah untuk melihat nomalitas residual adalah dengan melihat 
normal probality plot yang membandingkan distribusi kumulatif dari 
ditribusi normal. Distribusi normal akan membentuk satu garis lurus 
diagonal, dan ploting data residual akan dibandingkan dengan gaaris 
diagonal. Jika distribusi data residual normal, maka garis yang 










Berdasarkan hasil dari uji normalitas pada penelitian ini dapat 
dilihat bahwa titik-titik menyebar disekitar garis diagonal dan 
penyebaran mengikuti arah garis diagonal. Dengan demikian dapat 
dinyatakan bahwa penyebaran data mendekati normal atau memenuhi 
asumsi normalitas 
b. Uji Heterokedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan yang lain. Cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
Heteroskedastisitas adalah dengan melihat grafik Plot antara nilai prediksi 
variabel terikat (dependen) yaitu ZPRED dengan residualnya SRESID. 




menyebar di atas  dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi 
Heteroskedastisitas. (Ghozali, 2011: 39).  
 
Gambar 4.2 
Hasil Uji Heterokedastisitas 
 
Berdasarkan grafik scatterplot menunjukkan bahwa tidak 
ditemukan pola tertentu yang teratur dan titik-titik menyebar di atas 
dan di bawah angka 0 pada sumbu Y. Hal ini berarti tidak terjadi 
heteroskedastisitas pada model regresi 
c. Uji Multikolinieritas 
Uji multikoliniearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 
model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen 
(Ghozali, 2011:103). Regresi yang terbebas dari problem 
multikolinearitas apabila nilai VIF < 10 dan nilai tolerance > 0,10, 
maka data tersebut tidak ada multikolinearitas (Ghozali, 2011:103). 
Tabel 4.12 















Dependent Variable:  Kinerja Pemasarana. 
 
 
Dari hasil perhitungan uji asumsi klasik pada bagian collinearity 
statistic terlihat untuk ketiga variabel independen, angka VIF yaitu 
sebesar 1,785; 1,788;  dan 1,620  yang lebih kecil dari 10 sehingga 
tidak melebihi batas nilai VIF yang diperkenankan yaitu maksimal 
sebesar 10.  Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa model regresi 
tersebut tidak terdapat masalah multikolinearitas. 
 
3. Analisis Regresi Berganda 
Regresi linier berganda bertujuan untuk mengetahui hubungan 
fungsional antara variabel independen secara bersama-sama terhadap variabel 
dependen.  
Tabel 4.13 
Hasil Analisis Regresi Berganda 
Coefficientsa
3,499 2,270 1,542 ,126
,248 ,071 ,320 3,514 ,001
,282 ,094 ,275 3,019 ,003














Dependent Variable:  Kinerja Pemasarana. 
 
 
Berdasarkan hasil perhitungan analisis regresi ganda diperoleh 




Berdasarkan persamaan regresi berganda di atas dapat diambil suatu analisis 
bahwa:  
a. Konstanta sebesar 3,499 artinya jika experiental marketing, store 
atmosphere dan kualitas pelayanan bernilai tetap atau konstan maka 
kinerja pemasaran MyStory Café Dan Bistro Tegal sebesar 3,499. 
b. Koefisien regresi untuk variabel experiental marketing sebesar 0,248 dan 
bertanda positif artinya jika variabel  experiental marketing ditingkatkan 
sedangkan variabel lain tetap, maka akan menyebabkan peningkatan 
kinerja pemasaran MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
c. Koefisien regresi untuk variabel store atmosphere sebesar 0,282  dan 
bertanda positif artinya jika variabel  store atmosphere ditingkatkan 
sedangkan variabel lain tetap, maka akan menyebabkan peningkatan 
kinerja pemasaran MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
d. Koefisien regresi untuk variabel kualitas pelayanan sebesar 0,264 dan 
bertanda positif artinya jika variabel  kualitas pelayanan ditingkatkan 
sedangkan variabel lain tetap, maka akan menyebabkan peningkatan 
kinerja pemasaran MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
 
4. Uji t 
Pengujian parsial  atau  uji ketepatan parameter penduga (Estimate)  
digunakan untuk mengukur pengaruh variabel bebas terhadap variabel 
terikat.  Uji parsial digunakan untuk menguji apakah jawaban pertanyaan 




pengaruh suatu variabel penjelas secara individual dalam menerangkan  
variabel terikat.  
Tabel 4.14 
Hasil Uji t 
Coefficientsa
3,499 2,270 1,542 ,126
,248 ,071 ,320 3,514 ,001
,282 ,094 ,275 3,019 ,003














Dependent Variable:  Kinerja Pemasarana. 
 
1. Dari pengujian parsial dengan menggunakan uji t  diperoleh nilai sig = 
0,001 < 0,05  sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan experiental marketing terhadap kinerja pemasaran di 
MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
2. Dari pengujian parsial dengan menggunakan uji t  diperoleh nilai sig = 
0,003 < 0,05  sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan store atmosphere terhadap kinerja pemasaran di MyStory 
Café Dan Bistro Tegal. 
3. Dari pengujian parsial dengan menggunakan uji t  diperoleh nilai sig = 
0,001 < 0,05  sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran di MyStory 
Café Dan Bistro Tegal. 
 
5. Uji F 
Uji signifikansi koefisien regresi linier berganda dilakukan dengan 




mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap satu variabel 
dependen.  
Tabel 4.15 
Hasil Uji F 
ANOVAb









Squares df Mean Square F Sig.
Predictors: (Constant), Kualitas pelay anan,  Experiental Marketing, Store
Atmosphere
a. 
Dependent Variable: Kinerja Pemasaranb. 
 
Dari pengujian simultan diperoleh nilai sig = 0,000 < 0,05  sehingga 
dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan experiental 
marketing, store atmosphere dan kualitas pelayanan secara bersama-sama 
terhadap kinerja pemasaran di MyStory Café Dan Bistro Tegal 
 
6. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatakan besar atau 
kecilnya kontribusi (sumbangan langsung) experiental marketing, store 
atmosphere dan kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja 
pemasaran di MyStory Café Dan Bistro Tegal.  
Tabel 4.16 
Hasil Analisis Koefisien Determinasi 
Model Summary






Std.  Error of
the Est imate
Predictors: (Constant), Kualitas pelay anan, Experiental






Besarnya pengaruh dari experiental marketing, store atmosphere dan 
kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di 
MyStory Café Dan Bistro Tegal sebesar 55,4 % dan selebihnya yaitu 
sebesar 44,6 % dipengaruhi faktor lain yang tidak diteliti. 
 
E. Pembahasan 
1. Pengaruh experiental marketing terhadap kinerja pemasaran 
Dari pengujian parsial dengan menggunakan uji t  diperoleh nilai sig = 
0,001 < 0,05  sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan experiental marketing terhadap kinerja pemasaran di MyStory 
Café Dan Bistro Tegal.  
Perusahaan dalam bidang dagang, jasa maupun industri tentu 
memerlukan kehadiran konsumen. Pada umumnya perusahaan 
menginginkan jasa atau barang yang ditawarkan dapat dipasarkan dengan 
baik dan menguntungkan, sehingga setiap perusahaan berlomba-lomba 
dalam menarik perhatian konsumen dengan memberikan nilai lebih pada 
produk dan jasanya sehingga pelaku bisnis rela mengeluarkan biaya besar 
agar tujuan perusahaan dapat tercapai dan kinerja penjualan perusahaan 
selalu meningkat. 
Perkembangan bisnis makanan dan minuman di Indonesia 
berkembang sangat pesat. Sehingga menyebabkan persaingan yang ketat. 
Dalam menghadapi persaingan tersebut, setiap bisnis dituntut untuk dapat 




Experiential Marketing, yaitu pendekatan pemasaran yang melibatkan 
emosi dan perasaan konsumen dengan menciptakan pengalaman - 
pengalaman positif yang tidak terlupakan sehingga konsumen 
mengkonsumsi dan fanatik terhadap produk tertentu. Experiential 
Marketing diukur melalui 5 dimensi, kelima dimensi tersebut antara lain 1) 
Sense. Sense dapat menciptakan sensory experience melalui indera 
penglihatan, suara, sentuhan, perasaan, dan penciuman. 2) Feel. Feel dapat 
menyentuh inner feelings dan emosi, dengan sasaran membangkitkan 
pengalaman afektif, sehingga ada rasa gembira dan bangga.3) 
Think.Esensi dari Think adalah menuntut pemikiran kreatif konsumen 
tentang perusahaan danseseorang. 4) Act didesain untuk menciptakan  
pengalaman konsumen dalam hubungannya dengan physical body, lifestyle, 
dan interaksi dengan orang lain. 5) Relate. Relate merupakan kombinasi 
Sense, Feel, Think, dan Act yang bertujuan untuk mengaitkan individu dengan 
sesuatu yang berada di luar dirinya, dengan orang lain, maupun kelompok – 
kelompok social dalam pekerjaan, gaya hidup, etnis, atau bahkan dengan 
ruang lingkup sosial yang lebih luas seperti budaya dan masyarakat 
2. Pengaruh store atmosphere terhadap kinerja pemasaran 
Dari pengujian parsial dengan menggunakan uji t  diperoleh nilai sig = 
0,003 < 0,05  sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan experiental marketing terhadap kinerja pemasaran di MyStory 
Café Dan Bistro Tegal.  
Identitas sebuah gerai dapat dikomunikasikan kepada pelanggan 




suasana kafe tidak secara langsung mengkomunikasikan kelas sosial dari 
produk-produk yang ada di dalamnya, hal ini dapat dijadikan alat untuk 
membujuk pelanggan untuk mengunjungi gerai. Suasana kafe (store 
atmosphere) merupakan salah satu faktor penting yang perlu diperhatikan. 
Semakin komunikatif suasana exterior kafe akan berpengaruh positif 
terhadap pelanggan yang berkunjung ke kafe tersebut, dan semakin 
nyamannya interior kafe akan membuat pelanggan betah berlama-lama di 
dalam kafe. Memuaskan keinginan pelanggan sendiri merupakan hal yang 
sulit, mengingat pelanggan yang merasa puas diharapkan akan berkunjung 
kembali, bahkan memberitahukan kepada orang lain, sehingga akhirnya 
dapat menempatkan pesaing di urutan paling rendah atau sebaliknya 
3. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran 
Dari pengujian parsial dengan menggunakan uji t  diperoleh nilai sig = 
0,001 < 0,05  sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan experiental marketing terhadap kinerja pemasaran di MyStory Café 
Dan Bistro Tegal.  
Kualitas pelayanan memiliki peran penting dalam menciptakan kinerja 
pemasaran perusahaan. Persepsi pelanggan mengenai pelayanan perusahaan 
baik atau tidaknya tergantung antara kesesuaian dan keinginan pelayanan yang 
diperoleh. Perusahaan penyedia jasa, pelayanan yang diberikan menjadi suatu 
tolak ukur kepuasan pelanggan. Bila kualitas pelayanan jasa yang dirasakan 
lebih kecil daripada yang diharapkan maka pelanggan akan merasa kecewa dan 




Kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran 
perusahaan. Apabila kualitas pelayanan yang diberikan suatu perusahaan baik, 
maka akan menimbulkan kepuasan konsumen sehingga konsumen akan 
mengunjungi kembali sehingga kinerja pemasaran akan meningkat. Begitu pula 
sebaliknya, apabila kualitas pelayanan yang diberikan oleh perusahaan buruk 
dan tidak sesuai dengan yang diharapkan konsumen, maka akan menimbulkan 
ketidakpuasan pada konsumen. Kepuasan konsumen akan tercipta jika kualitas 
pelayanan yang diberikan sesuai dengan harapan konsumen atau bahkan 
melebihi harapan konsumen. Apabila pelayanan yang diterima tidak sesuai atau 
berada di bawah harapan konsumen, maka pelayanan dapat dianggap tidak 





KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan 
pada bab-bab sebelumnya maka dapat disimpulkan bahwa: 
1. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan  dapat disimpulkan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan experiental marketing terhadap kinerja pemasaran 
di MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
2. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan  dapat disimpulkan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan store atmosphere terhadap kinerja pemasaran di 
MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
3. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan  dapat disimpulkan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan kualitas pelayanan terhadap kinerja pemasaran di 
MyStory Café Dan Bistro Tegal. 
4. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan  dapat disimpulkan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan experiental marketing, store atmosphere dan 
kualitas pelayanan secara bersama-sama terhadap kinerja pemasaran di 





Beberapa saran yang dapat peneliti berikan sehubungan dengan hasil 
penelitian ini adalah : 
1. MyStory Café Dan Bistro Tegal sebaiknya memusatkan perhatian untuk 
meningkatkan stimuli experiential marketing yang telah diterapkan selama 
ini antara lain dengan mengganti dekorasi interior yang sudah berusia 
cukup lama dengan yang baru, tentunya dengan tetap mempertahankan 
tema yang telah menjadi cirri khas MyStory Café Dan Bistro Tegal.  
2. MyStory Café Dan Bistro Tegal sebaiknya meningkatkan store 
atmosphere dengan cara diantaranya yaitu dengan melakukan pengecekan 
secara berkala kebersihan dan kerapihan ruangan, pengaturan tata letak 
produk yang lebih baik, dan menjaga kebersihan cafe demi memberikan 
kenyamanan yang lebih kepada konsumen serta mengganti dekorasi di 
ruangan agar pengunjung tidak merasa bosan. 
3. MyStory Café Dan Bistro Tegal harus tetap menjaga kualitas layanannya 
sehingga mendukung experiential marketing. Salah satu cara yang dapat 
digunakan yaitu mengurangi waiting list pada hari-hari ramai seperti 
weekend. MyStory Café Dan Bistro Tegal dapat menyarankan customer 
untuk melakukan reserve terlebih dahulu untuk menghindari waktu 
menunggu yang lama. 
4. Untuk meningkatkan kepuasan pelanggan, MyStory Café Dan Bistro 
Tegal juga dapat lebih sering mengadakan event yang interaktif untuk 




Café Dan Bistro Tegal juga dapat menambahkan menu jajanan tradisional 
untuk menimbulkan kesan nostalgia, dan mengkombinasikannya dengan 
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Dalam rangka penyusunan skripsi yang menjadi salah satu syarat untuk 
menyelesaikan Program Sarjana (S1) pada Fakultas Ekonomi Dan Bisnis 
Universitas Pancasakti Tegal, maka saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/I 
untuk menjawab beberapa pertanyaan pada kuesioner berikut ini. 
Kuesioner ini bertujuan untuk mendapatkan informasi mengenai Pengaruh 
Experiental Marketing, Story Di Mystory Café Dan Bistro Tegal. Identitas 
jawaban Bapak/Ibu/Saudara/I akan saya jaga kerahasiaannya sesuai dengan kode 
etik penelitian. 
Saya ucapkan terimakasih atas kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/I dalam 
















1. Nama   :   (boleh tidak diisi) 
2. Jenis Kelamin  : 
a. Laki-laki 
b. Perempuan 
3. Usia   : 
⁫a.  17 tahun -  20 tahun    
⁫b.  21 – 30 tahun 
⁫  c.  31 – 40 tahun 
⁫d.  > 41 tahun 
        
4. Pendidikan :    
⁫a.  SMA    
⁫b.  Diploma 
⁫ c.  Sarjana (S1) 





1. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternatife jawaban yang sesuai 
dengan cara memberikan tanda centang ( √ ) pada salah satu kolom pada 
jawaban yang tersedia. 
2. Keterangan jawaban sebagai berikut : 
SS  : Sangat Setuju 
S   : Setuju 
KS  : Kurang Setuju  
TS  : Tidak Setuju 










SS S KS TS STS 
1.  Mystory Café Dan Bistro Tegal 
menetapkan volume penjualan yang ingin 
dicapai. 
     
2.  Mystory Café Dan Bistro Tegal 
menetapkan pasar (lokasi) yang ingin 
dikembangkan sebagai kegiatan transaksi 
penjualan. 
     
3.  Mystory Café Dan Bistro Tegal 
menetapkan keuntungan yang ingin dicapai 
     
4.  Mystory Café Dan Bistro Tegal 
mengetahui jumlah pelanggan yang 
melakukan pembelian secara tetap. 
     
5.  Mystory Café Dan Bistro Tegal 
mengetahui jumlah pelanggan yang 
sekarang ini. 
     
6.  Mystory Café Dan Bistro Tegal 
mengetahui jumlah pelanggan dan 
kesukaan karakteristik pelanggan tersebut  
     
7.  Mystory Café Dan Bistro Tegal 
menetapkan target penjualan dan kenaikan 
penjualan produk 
     
8.  Mystory Café Dan Bistro Tegal 
menetapkan keuntungan atas penjualan 
dalam setiap bulannya. 








SS S KS TS STS 
1.  Menu di Mystory Café Dan Bistro Tegal 
berbeda dengan yang dijual di tempat lain. 
     
2.  Produk yang dijual Mystory Café Dan 
Bistro Tegal menarik sehingga dapat 
memotivasi konsumen untuk membelinya 
kembali. 
     
3.  Suasana di Mystory Café Dan Bistro Tegal 
nyaman sehingga memiliki nilai tambah 
bagi café tersebut. 
     
4.  Berkunjung ke Mystory Café Dan Bistro 
Tegal memberikan pengalaman emosi 
yang tidak terlupakan. 
     
5.  Produk yang dijual di Mystory Café Dan 
Bistro Tegal merupakan produk keluaran 
terbaru dan memberikan kejutan bagi 
konsumen yang membelinya 
     
6.  Produk yang dijual di Mystory Café Dan 
Bistro Tegal cukup mengagumkan. 
     
7.  Produk yang dijual di Mystory Café Dan 
Bistro Tegal menimbulkan perhatian yang 
luar biasa bagi para pengunjung. 
     
8.  Mystory Café Dan Bistro Tegal 
menyediakan suasana cafe sesuai dengan 
gaya hidup masyarakat Kota Tegal. 
     
9.  Mengunjungi Mystory Café Dan Bistro 
Tegal bersama temen bisa  mencerminkan 
kehidupan social pengunjung. 
     
10.  Mystory Café Dan Bistro Tegal 
mengetahui kebiasaan masyarakat yang 
suka mengunjungi  café bersama teman 
atau keluarga. 









SS S KS TS STS 
1. Desain eksterior Mystory Café Dan Bistro 
Tegal artistic dan kekinian 
     
2. Model arsitektur Mystory Café Dan Bistro 
Tegal terlihat artistik 
     
3. Tempat duduk di Mystory Café Dan 
Bistro Tegal ditata dengan artistik 
     
4. Mystory Café Dan Bistro Tegal memiliki 
desain interior yang unik dan menarik 
     
5. Mystory Café Dan Bistro Tegal memiliki 
etalase yang unik dan ditata dengan 
menarik 
     
6. Pajangan atau hiasan di Mystory Café Dan 
Bistro Tegal ditata dengan menarik. 
     
7. Mystory Café Dan Bistro Tegal memiliki 
tempat parkir yang luas. 
     
8. Mystory Café Dan Bistro Tegal memiliki 
tempat parkir yang aman.  
     
9. Mystory Café Dan Bistro Tegal memiliki 
penerangan yang redup sehingga 
menambah suasana yang menyenangkan. 
     
10. Suasana ruangan di Mystory Café Dan 
Bistro Tegal nyaman cocok untuk 
berkumpul dengan teman. 









SS S KS TS STS 
1.  Mystory Café Dan Bistro Tegal memiliki 
perlengkapan yang modern 
     
2.  Mystory Café Dan Bistro Tegal memili 
fasilitas (wastafel, kamar mandi) yang 
bersih 
     
3.  Karyawan Mystory Café Dan Bistro Tegal 
cepat dalam memberikan pelayanan 
     
4.  Karyawan Mystory Café Dan Bistro Tegal 
memberikan pelayanan yang sama  tanpa 
pandang bulu kepada semua konsumen 
     
5.  Karyawan Mystory Café Dan Bistro Tegal 
memiliki pengetahuan yang luas mengenai 
menu yang ditawarkan  
     
6.  Karyawan Mystory Café Dan Bistro Tegal  
bersikan sopan  
     
7.  Karyawan Mystory Café Dan Bistro Tegal 
memberikan pelayanan yang cepat dan akurat 
     
8.  Karyawan Mystory Café Dan Bistro Tegal 
memberikan pelayanan sesuai dengan yang 
dijanjikan 
     
9.  Karyawan Mystory Café Dan Bistro Tegal 
dapat memahami kebutuhan konsumen 
     
10.  Karyawan Mystory Café Dan Bistro Tegal 
menjalin hubungan baik dengan konsumen 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 3 3 4 4 3 4 4 3 4 5 37 
2 3 3 5 4 4 4 5 4 3 4 39 
3 3 4 4 5 5 3 5 5 5 4 43 
4 4 4 4 3 3 3 2 3 3 4 33 
5 4 4 5 3 2 3 3 4 3 3 34 
6 3 2 5 4 5 4 5 4 4 4 40 
7 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 37 
8 3 5 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
9 3 3 3 1 3 2 3 1 5 1 25 
10 2 2 2 1 3 3 3 3 3 3 25 
11 4 4 5 4 4 5 4 4 3 4 41 
12 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 40 
13 2 3 3 3 4 5 4 5 4 2 35 
14 4 5 3 3 4 4 4 4 4 4 39 
15 3 3 4 3 3 3 4 5 5 3 36 
16 4 3 3 4 4 3 3 4 4 3 35 
17 4 5 3 3 3 4 3 4 5 4 38 
18 2 2 3 3 4 4 4 3 5 3 33 
19 2 3 5 3 4 3 4 4 4 4 36 
20 3 3 3 4 4 3 4 4 3 4 35 
21 3 4 4 5 4 4 4 4 4 3 39 
22 4 3 4 5 2 4 2 4 5 4 37 
23 2 2 5 5 2 3 2 4 4 3 32 
24 3 4 3 2 2 4 2 4 2 5 31 
25 3 3 4 5 4 4 5 5 5 4 42 
26 4 5 4 4 4 5 4 4 5 3 42 
27 4 3 4 4 4 4 4 4 5 5 41 
28 4 3 4 4 4 4 4 4 5 3 39 
29 4 3 5 5 4 5 4 4 5 3 42 
30 4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 47 









1 ,558** ,178 ,154 ,010 ,228 -,040 ,081 ,142 ,231 ,450*
,001 ,347 ,417 ,957 ,225 ,835 ,669 ,454 ,219 ,013
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
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,417 ,889 ,001 ,105 ,041 ,081 ,002 ,087 ,121 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,010 ,054 ,113 ,302 1 ,321 ,832** ,281 ,276 ,076 ,576**
,957 ,775 ,553 ,105 ,083 ,000 ,133 ,140 ,689 ,001
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,228 ,380* ,246 ,375* ,321 1 ,368* ,426* ,135 ,302 ,663**
,225 ,038 ,191 ,041 ,083 ,045 ,019 ,477 ,105 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,040 ,060 ,297 ,323 ,832** ,368* 1 ,410* ,312 ,174 ,659**
,835 ,754 ,111 ,081 ,000 ,045 ,024 ,093 ,359 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,081 ,229 ,311 ,547** ,281 ,426* ,410* 1 ,116 ,359 ,665**
,669 ,224 ,094 ,002 ,133 ,019 ,024 ,542 ,052 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,142 ,011 ,061 ,318 ,276 ,135 ,312 ,116 1 -,204 ,388*
,454 ,952 ,747 ,087 ,140 ,477 ,093 ,542 ,279 ,034
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,231 ,280 ,247 ,290 ,076 ,302 ,174 ,359 -,204 1 ,494**
,219 ,133 ,189 ,121 ,689 ,105 ,359 ,052 ,279 ,006
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,450* ,468** ,546** ,709** ,576** ,663** ,659** ,665** ,388* ,494** 1
,013 ,009 ,002 ,000 ,001 ,000 ,000 ,000 ,034 ,006













































X1_1 X1_2 X1_3 X1_4 X1_5 X1_6 X1_7 X1_8 X1_9 X1_10 EM
Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
















Listwise deletion based on all

















Nomor  Pernyataan 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 4 4 4 3 3 4 3 4 2 36 
2 4 5 4 4 4 3 4 5 4 5 42 
3 4 4 5 4 5 5 5 4 3 4 43 
4 4 2 3 4 3 3 3 3 3 3 31 
5 2 5 3 4 3 3 3 3 3 3 32 
6 2 2 4 4 5 5 5 5 3 5 40 
7 2 4 4 5 4 3 4 5 4 5 40 
8 3 2 5 4 5 4 3 5 5 4 40 
9 3 2 5 5 3 3 3 5 5 4 38 
10 4 3 3 3 3 3 3 3 3 4 32 
11 2 3 4 3 4 3 4 2 3 2 30 
12 5 2 4 3 4 5 4 4 4 5 40 
13 3 3 5 3 5 4 2 2 3 4 34 
14 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
15 3 3 3 5 3 3 3 3 3 3 32 
16 3 3 4 5 3 4 4 4 3 2 35 
17 3 3 4 4 4 4 3 5 4 3 37 
18 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 40 
19 4 5 4 4 3 4 5 4 3 4 40 
20 3 4 4 3 4 4 4 3 4 5 38 
21 4 2 4 4 5 4 5 4 3 4 39 
22 4 2 5 5 4 3 5 5 5 4 42 
23 3 2 3 3 4 3 2 3 3 4 30 
24 4 2 3 2 5 3 3 4 3 3 32 
25 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 44 
26 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
27 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 42 
28 2 2 2 3 3 2 3 2 3 2 24 
29 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 31 
30 3 3 4 4 5 5 4 4 3 4 39 













1 ,183 ,188 -,013 ,041 ,260 ,275 ,176 ,265 ,174 ,452*
,332 ,319 ,947 ,831 ,165 ,142 ,351 ,157 ,357 ,012
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,183 1 ,045 ,202 -,137 ,126 ,290 ,019 ,051 ,136 ,378*
,332 ,812 ,283 ,471 ,507 ,119 ,919 ,787 ,475 ,039
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,188 ,045 1 ,393* ,465** ,497** ,377* ,501** ,548** ,397* ,718**
,319 ,812 ,031 ,010 ,005 ,040 ,005 ,002 ,030 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,013 ,202 ,393* 1 -,128 ,096 ,406* ,518** ,393* ,091 ,491**
,947 ,283 ,031 ,499 ,615 ,026 ,003 ,032 ,633 ,006
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,041 -,137 ,465** -,128 1 ,546** ,277 ,302 ,073 ,440* ,469**
,831 ,471 ,010 ,499 ,002 ,139 ,105 ,702 ,015 ,009
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,260 ,126 ,497** ,096 ,546** 1 ,456* ,352 ,080 ,463* ,657**
,165 ,507 ,005 ,615 ,002 ,011 ,057 ,675 ,010 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,275 ,290 ,377* ,406* ,277 ,456* 1 ,430* ,154 ,289 ,681**
,142 ,119 ,040 ,026 ,139 ,011 ,018 ,418 ,122 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,176 ,019 ,501** ,518** ,302 ,352 ,430* 1 ,624** ,547** ,751**
,351 ,919 ,005 ,003 ,105 ,057 ,018 ,000 ,002 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,265 ,051 ,548** ,393* ,073 ,080 ,154 ,624** 1 ,393* ,587**
,157 ,787 ,002 ,032 ,702 ,675 ,418 ,000 ,032 ,001
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,174 ,136 ,397* ,091 ,440* ,463* ,289 ,547** ,393* 1 ,677**
,357 ,475 ,030 ,633 ,015 ,010 ,122 ,002 ,032 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,452* ,378* ,718** ,491** ,469** ,657** ,681** ,751** ,587** ,677** 1
,012 ,039 ,000 ,006 ,009 ,000 ,000 ,000 ,001 ,000













































X2_1 X2_2 X2_3 X2_4 X2_5 X2_6 X2_7 X2_8 X2_9 X2_10 SA
Correlation is signif icant at the 0.05 level (2-tailed).*. 
















Listwise deletion based on all



















Nomor  Pernyataan 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 4 5 4 3 3 3 3 3 4 36 
2 3 3 2 3 3 4 3 3 3 3 30 
3 4 4 4 3 3 4 3 4 4 3 36 
4 2 3 4 4 4 4 3 5 5 3 37 
5 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 37 
6 4 4 4 3 2 3 2 2 2 2 28 
7 3 4 2 3 2 3 2 2 2 2 25 
8 4 4 3 3 3 4 2 2 2 2 29 
9 3 4 2 3 2 4 2 2 2 2 26 
10 2 3 2 3 3 3 4 3 3 4 30 
11 2 3 4 3 3 3 3 4 3 3 31 
12 2 3 2 3 3 3 4 3 3 4 30 
13 2 4 4 3 2 3 2 2 2 2 26 
14 2 3 3 3 2 3 3 2 4 4 29 
15 3 4 3 4 5 5 5 4 5 5 43 
16 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 44 
17 2 4 3 4 5 4 5 5 4 4 40 
18 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 40 
19 3 3 2 5 4 4 3 3 4 3 34 
20 3 4 5 4 4 5 4 4 4 3 40 
21 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 37 
22 4 4 3 4 4 5 4 4 4 3 39 
23 3 5 3 4 4 4 4 4 4 4 39 
24 4 5 3 4 4 3 4 3 4 3 37 
25 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
26 5 5 4 4 4 5 3 3 3 3 39 
27 3 4 4 4 4 3 3 4 3 3 35 
28 4 4 3 3 5 4 4 4 3 3 37 
29 3 5 2 4 4 5 4 4 4 3 38 
30 4 4 4 3 3 4 2 4 4 2 34 









1 ,629** ,319 ,191 ,225 ,393* -,033 -,001 -,001 -,109 ,393*
,000 ,085 ,312 ,231 ,032 ,863 ,994 ,994 ,567 ,032
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,629** 1 ,214 ,306 ,287 ,329 ,162 ,112 ,054 -,038 ,444*
,000 ,255 ,100 ,124 ,076 ,393 ,555 ,775 ,841 ,014
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,319 ,214 1 ,199 ,120 ,064 ,000 ,319 ,160 ,044 ,390*
,085 ,255 ,291 ,529 ,736 1,000 ,085 ,399 ,817 ,033
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,191 ,306 ,199 1 ,653** ,426* ,512** ,491** ,585** ,390* ,714**
,312 ,100 ,291 ,000 ,019 ,004 ,006 ,001 ,033 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,225 ,287 ,120 ,653** 1 ,616** ,789** ,758** ,621** ,521** ,876**
,231 ,124 ,529 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,003 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,393* ,329 ,064 ,426* ,616** 1 ,410* ,432* ,452* ,147 ,656**
,032 ,076 ,736 ,019 ,000 ,024 ,017 ,012 ,439 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,033 ,162 ,000 ,512** ,789** ,410* 1 ,651** ,638** ,812** ,783**
,863 ,393 1,000 ,004 ,000 ,024 ,000 ,000 ,000 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,001 ,112 ,319 ,491** ,758** ,432* ,651** 1 ,732** ,426* ,785**
,994 ,555 ,085 ,006 ,000 ,017 ,000 ,000 ,019 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,001 ,054 ,160 ,585** ,621** ,452* ,638** ,732** 1 ,588** ,760**
,994 ,775 ,399 ,001 ,000 ,012 ,000 ,000 ,001 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,109 -,038 ,044 ,390* ,521** ,147 ,812** ,426* ,588** 1 ,607**
,567 ,841 ,817 ,033 ,003 ,439 ,000 ,019 ,001 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,393* ,444* ,390* ,714** ,876** ,656** ,783** ,785** ,760** ,607** 1
,032 ,014 ,033 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000













































X3_1 X3_2 X3_3 X3_4 X3_5 X3_6 X3_7 X3_8 X3_9 X3_10 Pelayanan
Correlation is signif icant at  the 0.01 level (2-tailed).**. 
















Listwise deletion based on all




















1 2 3 4 5 6 7 8 
1 4 5 5 3 4 3 3 4 31 
2 4 2 4 5 4 5 2 5 31 
3 3 2 3 2 3 3 1 1 18 
4 3 2 3 1 2 3 1 1 16 
5 4 5 3 4 4 4 4 3 31 
6 4 3 4 4 3 3 4 4 29 
7 4 4 4 3 4 5 4 3 31 
8 4 4 4 3 4 4 5 4 32 
9 2 2 2 3 3 3 5 3 23 
10 3 4 4 3 4 3 4 4 29 
11 4 3 3 4 3 4 5 4 30 
12 3 3 2 3 2 2 4 4 23 
13 5 3 4 3 5 4 2 5 31 
14 4 4 3 3 2 3 3 4 26 
15 2 3 4 3 2 4 2 4 24 
16 4 2 4 3 3 4 3 4 27 
17 4 4 3 4 3 2 3 2 25 
18 4 3 4 3 5 4 4 2 29 
19 3 3 3 2 3 3 2 2 21 
20 3 3 4 3 5 3 3 3 27 
21 3 5 4 3 4 3 5 5 32 
22 2 3 4 4 3 5 3 4 28 
23 3 3 4 4 3 3 2 3 25 
24 4 5 4 3 4 3 5 3 31 
25 4 3 4 5 4 5 4 5 34 
26 4 4 5 5 4 3 4 5 34 
27 2 3 4 5 3 4 5 5 31 
28 5 5 5 4 5 3 4 5 36 
29 3 3 3 3 5 3 2 3 25 
30 4 5 3 4 4 3 4 2 29 








1 ,397* ,333 ,180 ,472** ,051 ,103 ,176 ,527**
,030 ,072 ,340 ,008 ,788 ,587 ,353 ,003
30 30 30 30 30 30 30 30 30
,397* 1 ,331 ,176 ,353 -,212 ,472** ,174 ,576**
,030 ,074 ,351 ,056 ,261 ,009 ,358 ,001
30 30 30 30 30 30 30 30 30
,333 ,331 1 ,342 ,470** ,315 ,075 ,507** ,660**
,072 ,074 ,065 ,009 ,090 ,695 ,004 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30
,180 ,176 ,342 1 ,206 ,334 ,400* ,606** ,685**
,340 ,351 ,065 ,276 ,071 ,028 ,000 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30
,472** ,353 ,470** ,206 1 ,183 ,187 ,183 ,605**
,008 ,056 ,009 ,276 ,333 ,322 ,333 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30
,051 -,212 ,315 ,334 ,183 1 ,048 ,336 ,392*
,788 ,261 ,090 ,071 ,333 ,800 ,070 ,032
30 30 30 30 30 30 30 30 30
,103 ,472** ,075 ,400* ,187 ,048 1 ,392* ,620**
,587 ,009 ,695 ,028 ,322 ,800 ,032 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30
,176 ,174 ,507** ,606** ,183 ,336 ,392* 1 ,727**
,353 ,358 ,004 ,000 ,333 ,070 ,032 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30
,527** ,576** ,660** ,685** ,605** ,392* ,620** ,727** 1
,003 ,001 ,000 ,000 ,000 ,032 ,000 ,000





































Y_1 Y_2 Y_3 Y_4 Y_5 Y_6 Y_7 Y_8 KP
Correlation is signif icant at the 0.05 level (2-tailed).*. 
















Listwise deletion based on all





















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 48 
2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49 
3 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 46 
4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 48 
5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 5 45 
6 5 5 4 5 4 5 4 5 5 4 46 
7 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 44 
8 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 49 
9 5 5 4 4 5 4 5 5 4 5 46 
10 5 5 4 5 5 4 4 5 5 4 46 
11 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 44 
12 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 46 
13 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 48 
14 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 47 
15 5 5 5 5 4 4 4 5 5 4 46 
16 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
17 4 4 3 4 5 5 4 5 4 4 42 
18 5 4 5 5 5 5 4 5 4 5 47 
19 5 4 5 5 5 5 5 5 2 5 46 
20 4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 47 
21 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 45 
22 4 5 4 4 3 4 4 4 5 4 41 
23 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 37 
24 5 4 4 5 5 4 5 4 4 5 45 
25 4 3 4 3 3 4 3 3 3 3 33 
26 3 4 3 4 4 5 3 5 5 5 41 
27 4 4 4 3 4 3 5 4 4 5 40 
28 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
29 5 5 5 5 5 3 4 4 5 5 46 
30 4 3 5 3 3 5 3 4 3 4 37 
31 4 5 5 5 4 4 4 4 4 5 44 
32 5 3 4 5 4 4 4 4 5 4 42 
33 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 43 
34 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 48 
35 4 5 5 5 4 3 4 3 4 2 39 
36 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5 45 
37 4 5 5 4 5 4 4 5 4 4 44 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
39 5 5 5 4 4 3 3 5 4 4 42 
40 4 5 4 5 3 3 3 3 4 4 38 
41 5 4 5 5 4 5 4 3 5 5 45 
42 5 4 4 3 4 3 4 4 5 4 40 
43 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
44 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 43 
45 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 45 
46 5 4 5 4 4 5 5 5 4 5 46 
47 3 3 4 4 4 3 3 3 3 3 33 
48 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 46 
49 4 4 4 3 4 4 3 3 4 4 37 
50 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
51 4 4 4 3 4 3 5 5 5 5 42 
52 3 4 5 4 5 4 5 5 5 5 45 
53 3 4 4 5 4 4 5 5 5 5 44 
54 2 4 4 4 4 3 5 4 5 5 40 
55 3 4 5 3 5 4 4 5 4 5 42 
56 4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 46 
57 2 5 5 5 5 5 4 4 4 5 44 
58 5 4 4 4 4 4 5 5 5 5 45 
59 2 4 4 4 4 5 5 5 5 5 43 
60 4 4 5 4 4 3 4 4 5 4 41 
61 3 4 4 4 3 3 5 5 5 5 41 
62 4 4 4 4 3 3 4 5 4 5 40 
63 2 5 5 3 5 3 3 5 5 5 41 
64 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
65 2 5 4 4 4 4 5 5 5 5 43 
66 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 37 
67 5 4 5 5 5 4 5 4 5 4 46 
68 3 4 4 4 3 3 5 5 5 4 40 
69 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 48 
70 2 4 4 5 4 5 5 5 5 5 44 
71 3 4 4 3 4 4 4 4 5 3 38 
72 3 4 4 3 4 4 5 5 5 5 42 
73 3 4 4 3 4 3 4 5 4 5 39 
74 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 35 
75 4 3 3 3 5 3 4 4 4 5 38 
76 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 44 
77 4 5 4 4 4 3 5 5 5 5 44 
78 2 5 4 5 4 4 4 5 5 5 43 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
80 4 4 5 5 4 4 5 4 5 5 45 
81 5 4 5 4 5 3 5 5 5 5 46 
82 3 3 4 3 3 4 4 5 5 4 38 
83 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 48 
84 4 5 4 3 4 3 5 4 5 4 41 
85 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 46 
86 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 47 
87 5 4 5 2 1 2 4 5 5 4 37 
88 5 5 5 5 5 1 5 4 5 5 45 
89 5 5 5 5 4 4 5 5 4 5 47 
90 1 5 5 5 4 4 5 4 5 4 42 
91 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 47 
92 4 5 3 5 4 3 5 4 4 4 41 
93 4 3 3 3 3 3 3 3 4 3 32 
94 4 2 4 5 3 4 2 3 3 3 33 
95 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 43 
96 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
97 5 4 4 5 4 3 5 3 3 3 39 
98 4 4 5 5 3 5 4 4 4 4 42 
99 4 4 3 5 3 2 5 4 4 3 37 
100 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 48 
Jumah 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 
2 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 38 
3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 
4 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 45 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
6 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 
7 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
8 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
9 5 5 4 4 5 5 4 5 4 4 45 
10 4 4 4 3 4 4 4 5 4 4 40 
11 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 39 
12 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 37 
13 4 4 4 3 3 4 4 5 4 4 39 
14 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 43 
15 5 5 5 5 4 4 4 5 4 5 46 
16 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
17 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 42 
18 3 4 5 4 5 4 5 5 4 3 42 
19 5 5 5 5 5 5 3 4 5 4 46 
20 4 5 4 5 4 5 4 5 3 4 43 
21 3 4 4 5 4 5 4 4 4 4 41 
22 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
23 3 3 4 4 4 5 4 4 4 4 39 
24 3 4 3 5 5 5 5 5 4 3 42 
25 3 3 4 3 4 4 5 4 3 2 35 
26 3 3 4 3 5 5 4 4 4 5 40 
27 3 3 4 5 5 5 4 4 4 2 39 
28 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 38 
29 3 5 5 4 4 5 5 5 5 4 45 
30 3 4 4 4 4 4 3 4 3 5 38 
31 3 3 5 5 4 4 5 5 3 4 41 
32 3 5 3 4 5 5 4 4 3 4 40 
33 3 3 4 5 4 4 4 4 3 4 38 
34 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 48 
35 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 38 
36 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
37 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 41 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
39 3 4 4 3 4 5 4 4 4 4 39 
40 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 37 
41 3 5 4 5 4 4 5 5 4 4 43 
42 3 4 3 4 5 4 5 4 4 4 40 
43 3 5 4 4 4 3 3 5 4 4 39 
44 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 40 
45 3 3 4 5 4 5 5 5 3 3 40 
46 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 42 
47 3 3 4 4 4 5 4 4 4 3 38 
48 3 3 5 4 5 5 4 5 4 5 43 
49 2 3 4 4 4 3 4 5 3 4 36 
50 2 3 4 4 4 4 4 5 4 5 39 
51 2 3 4 3 4 5 4 5 4 5 39 
52 3 4 4 5 5 4 4 4 3 5 41 
53 3 5 3 5 4 5 5 4 3 5 42 
54 3 3 4 3 3 4 4 4 3 5 36 
55 3 5 3 5 4 5 4 5 3 5 42 
56 4 5 4 5 5 5 3 4 4 5 44 
57 3 4 4 4 4 4 5 5 3 4 40 
58 3 4 4 5 4 5 4 5 4 5 43 
59 3 4 4 5 4 5 4 5 3 4 41 
60 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 40 
61 3 3 4 4 4 4 4 4 3 4 37 
62 3 5 4 5 4 4 5 4 3 4 41 
63 4 5 5 4 4 5 5 5 3 4 44 
64 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 38 
65 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 40 
66 4 3 3 4 3 4 3 4 4 4 36 
67 5 3 4 5 5 4 3 3 5 5 42 
68 5 4 3 5 5 4 3 4 5 5 43 
69 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 47 
70 4 4 3 4 5 4 5 4 5 4 42 
71 5 4 3 4 5 4 4 4 5 5 43 
72 3 4 3 5 4 4 5 4 3 5 40 
73 4 3 3 4 5 4 4 4 4 5 40 
74 4 3 4 4 4 3 4 3 3 4 36 
75 4 3 3 4 4 4 4 4 3 4 37 
76 4 4 5 5 5 4 4 3 3 4 41 
77 4 3 3 5 5 4 4 5 4 4 41 
78 4 3 3 5 4 4 4 5 4 5 41 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
80 4 3 3 4 5 4 4 5 4 4 40 
81 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 40 
82 4 3 3 4 4 4 4 4 3 5 38 
83 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
84 4 3 3 5 5 4 4 4 4 4 40 
85 5 3 4 5 4 4 3 5 5 4 42 
86 5 4 3 5 5 5 3 4 5 4 43 
87 4 4 5 4 4 4 3 4 5 4 41 
88 4 4 3 4 5 3 3 5 5 5 41 
89 5 4 3 4 5 4 4 4 5 4 42 
90 3 4 3 4 4 3 5 4 5 4 39 
91 4 3 4 4 5 3 4 4 4 4 39 
92 4 3 3 4 4 4 4 4 5 4 39 
93 4 4 4 3 3 4 4 3 3 3 35 
94 4 3 3 4 3 4 4 3 4 4 36 
95 4 3 3 5 5 4 4 4 4 5 41 
96 4 2 2 4 5 4 4 5 4 5 39 
97 5 2 5 4 4 4 4 4 4 5 41 
98 5 3 5 5 4 3 4 4 4 4 41 
99 4 3 3 5 5 4 4 5 4 5 42 
100 4 3 5 4 5 4 3 3 4 5 40 














1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 43 
2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 48 
4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 47 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
6 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 49 
7 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 38 
8 5 5 4 4 4 4 4 4 3 5 42 
9 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 48 
10 5 5 4 4 5 5 5 4 4 4 45 
11 4 4 5 5 4 5 4 5 5 5 46 
12 5 5 3 3 4 4 4 4 3 4 39 
13 5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 47 
14 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 48 
15 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 43 
16 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 47 
17 4 5 5 5 5 4 4 4 5 4 45 
18 4 5 4 5 4 5 4 4 5 4 44 
19 4 4 4 5 4 5 5 5 5 4 45 
20 4 5 5 5 3 5 5 4 5 5 46 
21 4 5 5 5 3 4 4 4 5 5 44 
22 3 5 5 5 4 4 4 3 5 5 43 
23 3 4 4 4 4 4 5 4 4 4 40 
24 4 5 5 5 3 4 4 4 5 5 44 
25 3 5 4 4 3 4 4 3 4 4 38 
26 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 42 
27 5 5 4 4 3 3 5 4 5 5 43 
28 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 40 
29 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 47 
30 3 4 4 4 4 4 5 4 4 4 40 
31 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4 44 
32 4 4 5 3 4 4 4 4 5 5 42 
33 4 3 5 5 3 4 4 4 4 4 40 
34 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
35 4 3 4 4 3 4 3 5 5 5 40 
36 4 5 4 3 3 3 5 5 5 5 42 
37 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 44 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
39 4 5 5 5 3 3 4 4 5 5 43 
40 3 5 4 5 5 4 5 4 5 5 45 
41 3 3 5 5 3 3 4 3 5 5 39 
42 4 5 4 3 3 5 4 3 5 4 40 
43 3 5 4 4 3 4 4 3 5 5 40 
44 4 4 5 5 3 3 4 4 5 5 42 
45 3 3 4 3 4 4 4 3 5 5 38 
46 3 5 5 4 5 4 5 4 5 5 45 
47 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
48 3 3 5 5 4 4 4 3 5 5 41 
49 4 5 4 3 3 4 5 5 5 5 43 
50 4 5 4 4 3 3 5 4 4 4 40 
51 4 4 4 4 3 3 4 4 5 5 40 
52 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 44 
53 4 4 4 5 3 3 5 4 5 4 41 
54 4 4 5 4 4 4 5 3 4 5 42 
55 3 5 5 4 4 3 5 4 5 5 43 
56 4 5 5 5 4 4 5 4 5 4 45 
57 3 5 4 4 4 3 5 4 5 5 42 
58 3 5 4 5 3 4 5 4 5 5 43 
59 4 5 4 5 3 5 5 5 5 5 46 
60 5 4 3 4 4 4 3 4 5 5 41 
61 3 5 5 4 3 4 4 4 4 4 40 
62 4 5 4 4 4 4 4 3 5 5 42 
63 3 5 5 5 4 4 5 3 4 4 42 
64 4 5 5 5 4 5 5 4 4 5 46 
65 3 4 5 5 4 4 5 4 4 4 42 
66 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
67 5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 47 
68 5 4 3 5 5 4 5 5 5 5 46 
69 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 48 
70 5 4 3 5 5 4 4 5 5 5 45 
71 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 45 
72 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 48 
73 5 4 4 4 5 5 4 5 5 4 45 
74 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 40 
75 4 3 4 4 4 3 4 5 4 4 39 
76 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 44 
77 4 4 4 3 5 5 5 5 5 5 45 
78 5 4 4 3 5 4 5 5 5 4 44 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
80 4 4 4 3 5 4 4 5 4 4 41 
81 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 45 
82 4 4 5 5 5 3 4 5 5 4 44 
83 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 
84 5 4 4 4 5 3 5 5 5 5 45 
85 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 47 
86 5 4 5 3 5 4 5 5 5 5 46 
87 5 5 5 5 5 3 4 5 5 4 46 
88 5 4 3 4 4 4 4 5 5 5 43 
89 5 4 4 4 5 3 5 4 5 5 44 
90 5 5 3 4 4 4 4 4 5 4 42 
91 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 
92 5 3 4 3 4 4 4 4 5 4 40 
93 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 39 
94 4 3 4 4 3 3 4 4 4 4 37 
95 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 43 
96 4 5 4 3 5 4 4 5 5 4 43 
97 5 4 4 4 5 3 4 5 5 4 43 
98 5 5 5 5 3 5 5 5 5 4 47 
99 4 4 3 5 5 3 5 5 4 5 43 
100 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 48 
Jumah 
Total 













1 2 3 4 5 6 7 8 
1 5 5 4 5 5 5 5 5 39 
2 5 5 5 5 5 5 4 4 38 
3 4 4 4 5 5 5 4 4 35 
4 5 5 4 4 5 5 4 4 36 
5 4 4 3 4 4 4 5 5 33 
6 5 5 4 4 4 5 4 4 35 
7 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
8 5 5 4 5 4 5 5 5 38 
9 5 5 4 4 4 4 4 5 35 
10 5 5 4 5 4 5 5 5 38 
11 5 5 5 4 5 5 4 4 37 
12 5 5 4 5 4 4 4 5 36 
13 4 4 4 4 5 5 5 5 36 
14 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
15 4 4 5 5 4 5 5 5 37 
16 4 4 4 4 4 5 5 5 35 
17 5 5 4 4 5 5 5 4 37 
18 4 5 4 4 4 3 4 3 31 
19 4 5 3 4 4 4 4 4 32 
20 4 5 4 5 5 5 4 4 36 
21 4 4 4 4 4 5 5 5 35 
22 4 5 3 4 5 3 5 4 33 
23 4 4 2 3 4 3 4 4 28 
24 5 5 2 5 5 5 5 5 37 
25 4 4 2 2 3 3 4 4 26 
26 4 5 2 4 4 4 4 5 32 
27 4 5 4 4 5 4 4 3 33 
28 4 5 3 4 4 4 3 3 30 
29 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
30 4 5 2 5 5 3 5 3 32 
31 4 5 4 4 4 5 4 4 34 
32 5 5 2 5 4 4 4 4 33 
33 3 5 4 5 4 4 5 3 33 
34 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
35 4 5 3 4 4 4 3 3 30 
36 5 5 4 5 4 3 5 2 33 
37 5 5 2 4 4 5 4 5 34 
38 4 5 3 4 4 3 4 4 31 
39 4 5 3 4 4 3 4 4 31 
40 4 5 3 4 4 3 4 3 30 
41 5 4 3 5 5 5 5 4 36 







1 2 3 4 5 6 7 8 
43 4 5 4 4 3 3 5 4 32 
44 4 5 4 5 4 4 4 3 33 
45 5 5 2 5 4 5 4 4 34 
46 5 5 4 4 5 4 5 5 37 
47 4 3 3 4 4 3 3 3 27 
48 5 5 5 4 5 4 5 3 36 
49 3 5 3 3 4 3 3 4 28 
50 3 4 4 5 4 4 3 3 30 
51 4 5 4 5 4 3 4 3 32 
52 3 5 5 5 5 5 4 4 36 
53 4 5 4 5 5 4 5 4 36 
54 5 5 5 4 5 2 1 2 29 
55 5 5 5 5 5 5 5 1 36 
56 5 5 5 5 5 5 4 4 38 
57 5 5 1 5 5 5 4 4 34 
58 5 5 5 4 5 5 4 5 38 
59 5 4 4 5 3 5 4 5 35 
60 5 4 4 4 3 5 3 4 32 
61 4 5 4 3 4 4 3 4 31 
62 4 5 4 5 5 4 4 5 36 
63 4 5 4 4 4 5 4 4 34 
64 4 3 5 4 4 5 4 3 32 
65 3 5 4 4 5 5 3 5 34 
66 3 3 4 4 3 5 3 2 27 
67 4 3 5 5 5 5 5 5 37 
68 5 5 5 5 5 5 5 3 38 
69 4 5 5 5 5 5 5 5 39 
70 5 5 5 5 5 5 4 4 38 
71 5 5 5 5 5 5 4 4 38 
72 5 5 4 5 4 5 4 4 36 
73 5 4 5 5 3 5 4 3 34 
74 4 3 5 5 2 4 4 1 28 
75 3 3 5 4 4 5 4 2 30 
76 5 5 4 4 5 4 4 5 36 
77 4 4 5 5 4 4 4 5 35 
78 4 5 5 5 5 5 4 5 38 
79 4 5 4 4 5 5 4 4 35 
80 5 5 5 4 4 5 4 5 37 
81 5 4 5 5 4 5 5 5 38 
82 4 5 5 5 5 3 5 5 37 
83 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
84 5 5 5 4 5 5 4 5 38 
85 5 5 4 5 4 4 4 5 36 
86 5 5 5 5 4 5 4 5 38 
87 4 5 5 5 5 5 5 5 39 







1 2 3 4 5 6 7 8 
89 5 5 5 5 1 5 4 5 35 
90 4 4 5 5 5 4 5 5 37 
91 3 5 5 5 5 5 3 5 36 
92 5 2 4 5 4 4 4 4 32 
93 4 1 5 4 4 4 4 5 31 
94 5 2 1 4 4 4 3 3 26 
95 5 4 5 4 5 4 5 5 37 
96 5 5 4 5 4 4 4 5 36 
97 5 5 5 4 5 5 4 5 38 
98 5 4 5 5 4 5 4 5 37 
99 5 1 5 5 4 5 5 4 34 
100 5 5 5 5 5 5 4 5 39 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4,723 4,562 3,806 3,290 3,442 4,867 4,528 3,449 4,385 4,495 41,548 
2 4,723 4,562 3,806 4,545 4,824 4,867 4,528 3,449 4,385 3,116 42,806 
3 3,478 3,153 2,388 4,545 4,824 4,867 4,528 3,449 4,385 3,116 38,734 
4 4,723 4,562 3,806 4,545 3,442 4,867 4,528 3,449 4,385 3,116 41,424 
5 3,478 3,153 3,806 4,545 3,442 4,867 4,528 2,130 2,997 4,495 37,443 
6 4,723 4,562 2,388 4,545 3,442 4,867 3,229 3,449 4,385 3,116 38,706 
7 4,723 4,562 2,388 4,545 4,824 3,639 3,229 2,130 2,997 3,116 36,153 
8 4,723 4,562 3,806 4,545 4,824 4,867 4,528 3,449 2,997 4,495 42,798 
9 4,723 4,562 2,388 3,290 4,824 3,639 4,528 3,449 2,997 4,495 38,895 
10 4,723 4,562 2,388 4,545 4,824 3,639 3,229 3,449 4,385 3,116 38,860 
11 3,478 3,153 2,388 4,545 3,442 3,639 4,528 3,449 4,385 3,116 36,123 
12 4,723 4,562 3,806 4,545 3,442 3,639 3,229 2,130 4,385 4,495 38,956 
13 4,723 4,562 2,388 4,545 4,824 4,867 4,528 3,449 4,385 3,116 41,387 
14 4,723 4,562 3,806 4,545 3,442 3,639 4,528 3,449 4,385 3,116 40,195 
15 4,723 4,562 3,806 4,545 3,442 3,639 3,229 3,449 4,385 3,116 38,896 
16 3,478 3,153 2,388 3,290 3,442 3,639 3,229 3,449 4,385 4,495 34,948 
17 3,478 3,153 1,000 3,290 4,824 4,867 3,229 3,449 2,997 3,116 33,405 
18 4,723 3,153 3,806 4,545 4,824 4,867 3,229 3,449 2,997 4,495 40,091 
19 4,723 3,153 3,806 4,545 4,824 4,867 4,528 3,449 1,000 4,495 39,392 
20 3,478 4,562 3,806 4,545 4,824 4,867 4,528 3,449 2,997 3,116 40,174 
21 4,723 4,562 3,806 3,290 4,824 3,639 3,229 3,449 2,997 3,116 37,636 
22 3,478 4,562 2,388 3,290 2,158 3,639 3,229 2,130 4,385 3,116 32,374 
23 3,478 3,153 2,388 3,290 3,442 3,639 2,158 2,130 1,922 1,968 27,568 
24 4,723 3,153 2,388 4,545 4,824 3,639 4,528 2,130 2,997 4,495 37,422 
25 3,478 1,922 2,388 2,250 2,158 3,639 2,158 1,000 1,922 1,968 22,884 
26 2,592 3,153 1,000 3,290 3,442 4,867 2,158 3,449 4,385 4,495 32,831 
27 3,478 3,153 2,388 2,250 3,442 2,551 4,528 2,130 2,997 4,495 31,412 
28 3,478 3,153 2,388 3,290 3,442 3,639 3,229 2,130 2,997 3,116 30,862 
29 4,723 4,562 3,806 4,545 4,824 2,551 3,229 2,130 4,385 4,495 39,251 
30 3,478 1,922 3,806 2,250 2,158 4,867 2,158 2,130 1,922 3,116 27,809 
31 3,478 4,562 3,806 4,545 3,442 3,639 3,229 2,130 2,997 4,495 36,323 
32 4,723 1,922 2,388 4,545 3,442 3,639 3,229 2,130 4,385 3,116 33,519 
33 4,723 4,562 2,388 3,290 3,442 3,639 3,229 2,130 2,997 4,495 34,894 
34 3,478 4,562 2,388 4,545 4,824 4,867 4,528 3,449 4,385 4,495 41,521 
35 3,478 4,562 3,806 4,545 3,442 2,551 3,229 1,000 2,997 1,000 30,610 
36 4,723 4,562 3,806 3,290 3,442 3,639 3,229 3,449 2,997 4,495 37,632 
37 3,478 4,562 3,806 3,290 4,824 3,639 3,229 3,449 2,997 3,116 36,391 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
39 4,723 4,562 3,806 3,290 3,442 2,551 2,158 3,449 2,997 3,116 34,094 
40 3,478 4,562 2,388 4,545 2,158 2,551 2,158 1,000 2,997 3,116 28,953 
41 4,723 3,153 3,806 4,545 3,442 4,867 3,229 1,000 4,385 4,495 37,647 
42 4,723 3,153 2,388 2,250 3,442 2,551 3,229 2,130 4,385 3,116 31,367 
43 3,478 3,153 3,806 3,290 3,442 3,639 3,229 2,130 2,997 3,116 32,281 
44 3,478 4,562 2,388 3,290 3,442 3,639 4,528 3,449 2,997 3,116 34,888 
45 3,478 4,562 2,388 4,545 3,442 4,867 3,229 2,130 4,385 4,495 37,521 
46 4,723 3,153 3,806 3,290 3,442 4,867 4,528 3,449 2,997 4,495 38,752 
47 2,592 1,922 2,388 3,290 3,442 2,551 2,158 1,000 1,922 1,968 23,232 
48 4,723 4,562 3,806 3,290 3,442 3,639 3,229 3,449 4,385 4,495 39,020 
49 3,478 3,153 2,388 2,250 3,442 3,639 2,158 1,000 2,997 3,116 27,621 
50 3,478 3,153 2,388 3,290 3,442 3,639 3,229 1,000 2,997 3,116 29,732 
51 3,478 3,153 2,388 2,250 3,442 2,551 4,528 3,449 4,385 4,495 34,119 
52 2,592 3,153 3,806 3,290 4,824 3,639 4,528 3,449 4,385 4,495 38,161 
53 2,592 3,153 2,388 4,545 3,442 3,639 4,528 3,449 4,385 4,495 36,615 
54 1,922 3,153 2,388 3,290 3,442 2,551 4,528 2,130 4,385 4,495 32,283 
55 2,592 3,153 3,806 2,250 4,824 3,639 3,229 3,449 2,997 4,495 34,435 
56 3,478 4,562 2,388 3,290 4,824 4,867 4,528 3,449 4,385 3,116 38,887 
57 1,922 4,562 3,806 4,545 4,824 4,867 3,229 2,130 2,997 4,495 37,378 
58 4,723 3,153 2,388 3,290 3,442 3,639 4,528 3,449 4,385 4,495 37,491 
59 1,922 3,153 2,388 3,290 3,442 4,867 4,528 3,449 4,385 4,495 35,919 
60 3,478 3,153 3,806 3,290 3,442 2,551 3,229 2,130 4,385 3,116 32,580 
61 2,592 3,153 2,388 3,290 2,158 2,551 4,528 3,449 4,385 4,495 32,988 
62 3,478 3,153 2,388 3,290 2,158 2,551 3,229 3,449 2,997 4,495 31,189 
63 1,922 4,562 3,806 2,250 4,824 2,551 2,158 3,449 4,385 4,495 34,403 
64 3,478 3,153 2,388 2,250 3,442 3,639 3,229 2,130 2,997 3,116 29,822 
65 1,922 4,562 2,388 3,290 3,442 3,639 4,528 3,449 4,385 4,495 36,099 
66 3,478 3,153 2,388 3,290 3,442 2,551 2,158 1,000 2,997 3,116 27,573 
67 4,723 3,153 3,806 4,545 4,824 3,639 4,528 2,130 4,385 3,116 38,850 
68 2,592 3,153 2,388 3,290 2,158 2,551 4,528 3,449 4,385 3,116 31,609 
69 3,478 4,562 2,388 4,545 4,824 4,867 4,528 3,449 4,385 4,495 41,521 
70 1,922 3,153 2,388 4,545 3,442 4,867 4,528 3,449 4,385 4,495 37,174 
71 2,592 3,153 2,388 2,250 3,442 3,639 3,229 2,130 4,385 1,968 29,176 
72 2,592 3,153 2,388 2,250 3,442 3,639 4,528 3,449 4,385 4,495 34,321 
73 2,592 3,153 2,388 2,250 3,442 2,551 3,229 3,449 2,997 4,495 30,546 
74 2,592 3,153 1,000 3,290 2,158 3,639 2,158 2,130 1,922 3,116 25,158 
75 3,478 1,922 1,000 2,250 4,824 2,551 3,229 2,130 2,997 4,495 28,877 
76 3,478 3,153 2,388 3,290 4,824 3,639 3,229 3,449 4,385 4,495 36,330 
77 3,478 4,562 2,388 3,290 3,442 2,551 4,528 3,449 4,385 4,495 36,567 
78 1,922 4,562 2,388 4,545 3,442 3,639 3,229 3,449 4,385 4,495 36,055 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
80 3,478 3,153 3,806 4,545 3,442 3,639 4,528 2,130 4,385 4,495 37,601 
81 4,723 3,153 3,806 3,290 4,824 2,551 4,528 3,449 4,385 4,495 39,205 
82 2,592 1,922 2,388 2,250 2,158 3,639 3,229 3,449 4,385 3,116 29,128 
83 3,478 4,562 2,388 4,545 4,824 4,867 4,528 3,449 4,385 4,495 41,521 
84 3,478 4,562 2,388 2,250 3,442 2,551 4,528 2,130 4,385 3,116 32,829 
85 4,723 4,562 3,806 4,545 3,442 3,639 3,229 2,130 4,385 4,495 38,956 
86 3,478 4,562 3,806 3,290 4,824 3,639 4,528 3,449 4,385 4,495 40,456 
87 4,723 3,153 3,806 1,000 1,000 1,596 3,229 3,449 4,385 3,116 29,458 
88 4,723 4,562 3,806 4,545 4,824 1,000 4,528 2,130 4,385 4,495 38,999 
89 4,723 4,562 3,806 4,545 3,442 3,639 4,528 3,449 2,997 4,495 40,186 
90 1,000 4,562 3,806 4,545 3,442 3,639 4,528 2,130 4,385 3,116 35,152 
91 4,723 3,153 3,806 4,545 3,442 4,867 4,528 2,130 4,385 4,495 40,075 
92 3,478 4,562 1,000 4,545 3,442 2,551 4,528 2,130 2,997 3,116 32,349 
93 3,478 1,922 1,000 2,250 2,158 2,551 2,158 1,000 2,997 1,968 21,483 
94 3,478 1,000 2,388 4,545 2,158 3,639 1,000 1,000 1,922 1,968 23,098 
95 3,478 4,562 3,806 3,290 3,442 4,867 3,229 2,130 2,997 3,116 34,918 
96 3,478 3,153 2,388 4,545 3,442 3,639 3,229 2,130 2,997 3,116 32,117 
97 4,723 3,153 2,388 4,545 3,442 2,551 4,528 1,000 1,922 1,968 30,220 
98 3,478 3,153 3,806 4,545 2,158 4,867 3,229 2,130 2,997 3,116 33,481 
99 3,478 3,153 1,000 4,545 2,158 1,596 4,528 2,130 2,997 1,968 27,554 










1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 3,584 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 3,957 2,358 3,100 30,509 
2 3,584 3,705 3,844 1,000 1,000 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 26,230 
3 3,584 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 3,957 2,358 3,100 30,509 
4 4,858 4,909 5,154 3,725 2,473 2,606 2,535 3,957 2,358 3,100 35,677 
5 3,584 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 29,049 
6 3,584 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 3,957 2,358 3,100 30,509 
7 3,584 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 29,049 
8 3,584 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 29,049 
9 4,858 4,909 3,844 2,346 3,922 4,129 2,535 3,957 2,358 3,100 35,959 
10 3,584 3,705 3,844 1,000 2,473 2,606 2,535 3,957 2,358 3,100 29,163 
11 3,584 3,705 3,844 2,346 1,000 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 27,575 
12 3,584 3,705 2,558 1,000 1,000 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 24,944 
13 3,584 3,705 3,844 1,000 1,000 2,606 2,535 3,957 2,358 3,100 27,690 
14 3,584 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 4,039 3,957 3,705 3,100 33,360 
15 4,858 4,909 5,154 3,725 2,473 2,606 2,535 3,957 2,358 4,580 37,157 
16 3,584 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 29,049 
17 3,584 4,909 3,844 2,346 2,473 2,606 4,039 2,497 2,358 3,100 31,757 
18 2,358 3,705 5,154 2,346 3,922 2,606 4,039 3,957 2,358 1,750 32,195 
19 4,858 4,909 5,154 3,725 3,922 4,129 1,000 2,497 3,705 3,100 37,000 
20 3,584 4,909 3,844 3,725 2,473 4,129 2,535 3,957 1,000 3,100 33,258 
21 2,358 3,705 3,844 3,725 2,473 4,129 2,535 2,497 2,358 3,100 30,725 
22 3,584 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 29,049 
23 2,358 2,498 3,844 2,346 2,473 4,129 2,535 2,497 2,358 3,100 28,139 
24 2,358 3,705 2,558 3,725 3,922 4,129 4,039 3,957 2,358 1,750 32,502 
25 2,358 2,498 3,844 1,000 2,473 2,606 4,039 2,497 1,000 1,000 23,315 
26 2,358 2,498 3,844 1,000 3,922 4,129 2,535 2,497 2,358 4,580 29,721 
27 2,358 2,498 3,844 3,725 3,922 4,129 2,535 2,497 2,358 1,000 28,867 
28 3,584 2,498 3,844 1,000 2,473 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 26,496 
29 2,358 4,909 5,154 2,346 2,473 4,129 4,039 3,957 3,705 3,100 36,171 
30 2,358 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 1,000 2,497 1,000 4,580 26,408 
31 2,358 2,498 5,154 3,725 2,473 2,606 4,039 3,957 1,000 3,100 30,910 
32 2,358 4,909 2,558 2,346 3,922 4,129 2,535 2,497 1,000 3,100 29,355 
33 2,358 2,498 3,844 3,725 2,473 2,606 2,535 2,497 1,000 3,100 26,637 
34 3,584 4,909 5,154 3,725 2,473 4,129 4,039 3,957 3,705 4,580 40,258 
35 2,358 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 1,000 3,100 26,464 
36 2,358 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 27,822 
37 4,858 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 30,322 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
39 2,358 3,705 3,844 1,000 2,473 4,129 2,535 2,497 2,358 3,100 28,000 
40 3,584 2,498 2,558 2,346 1,000 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 25,083 
41 2,358 4,909 3,844 3,725 2,473 2,606 4,039 3,957 2,358 3,100 33,370 
42 2,358 3,705 2,558 2,346 3,922 2,606 4,039 2,497 2,358 3,100 29,489 
43 2,358 4,909 3,844 2,346 2,473 1,000 1,000 3,957 2,358 3,100 27,345 
44 2,358 3,705 5,154 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 29,132 
45 2,358 2,498 3,844 3,725 2,473 4,129 4,039 3,957 1,000 1,750 29,774 
46 3,584 3,705 3,844 3,725 2,473 2,606 4,039 2,497 2,358 3,100 31,932 
47 2,358 2,498 3,844 2,346 2,473 4,129 2,535 2,497 2,358 1,750 26,789 
48 2,358 2,498 5,154 2,346 3,922 4,129 2,535 3,957 2,358 4,580 33,837 
49 1,000 2,498 3,844 2,346 2,473 1,000 2,535 3,957 1,000 3,100 23,753 
50 1,000 2,498 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 3,957 2,358 4,580 28,197 
51 1,000 2,498 3,844 1,000 2,473 4,129 2,535 3,957 2,358 4,580 28,375 
52 2,358 3,705 3,844 3,725 3,922 2,606 2,535 2,497 1,000 4,580 30,772 
53 2,358 4,909 2,558 3,725 2,473 4,129 4,039 2,497 1,000 4,580 32,270 
54 2,358 2,498 3,844 1,000 1,000 2,606 2,535 2,497 1,000 4,580 23,918 
55 2,358 4,909 2,558 3,725 2,473 4,129 2,535 3,957 1,000 4,580 32,226 
56 3,584 4,909 3,844 3,725 3,922 4,129 1,000 2,497 2,358 4,580 34,550 
57 2,358 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 4,039 3,957 1,000 3,100 29,428 
58 2,358 3,705 3,844 3,725 2,473 4,129 2,535 3,957 2,358 4,580 33,665 
59 2,358 3,705 3,844 3,725 2,473 4,129 2,535 3,957 1,000 3,100 30,827 
60 3,584 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 1,000 4,580 29,170 
61 2,358 2,498 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 1,000 3,100 25,257 
62 2,358 4,909 3,844 3,725 2,473 2,606 4,039 2,497 1,000 3,100 30,552 
63 3,584 4,909 5,154 2,346 2,473 4,129 4,039 3,957 1,000 3,100 34,693 
64 2,358 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 1,000 2,358 3,100 26,325 
65 3,584 3,705 3,844 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 3,705 1,750 29,046 
66 3,584 2,498 2,558 2,346 1,000 2,606 1,000 2,497 2,358 3,100 23,547 
67 4,858 2,498 3,844 3,725 3,922 2,606 1,000 1,000 3,705 4,580 31,738 
68 4,858 3,705 2,558 3,725 3,922 2,606 1,000 2,497 3,705 4,580 33,156 
69 3,584 3,705 5,154 3,725 3,922 4,129 4,039 2,497 3,705 4,580 39,041 
70 3,584 3,705 2,558 2,346 3,922 2,606 4,039 2,497 3,705 3,100 32,063 
71 4,858 3,705 2,558 2,346 3,922 2,606 2,535 2,497 3,705 4,580 33,312 
72 2,358 3,705 2,558 3,725 2,473 2,606 4,039 2,497 1,000 4,580 29,542 
73 3,584 2,498 2,558 2,346 3,922 2,606 2,535 2,497 2,358 4,580 29,485 
74 3,584 2,498 3,844 2,346 2,473 1,000 2,535 1,000 1,000 3,100 23,380 
75 3,584 2,498 2,558 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 1,000 3,100 25,198 
76 3,584 3,705 5,154 3,725 3,922 2,606 2,535 1,000 1,000 3,100 30,331 
77 3,584 2,498 2,558 3,725 3,922 2,606 2,535 3,957 2,358 3,100 30,844 
78 3,584 2,498 2,558 3,725 2,473 2,606 2,535 3,957 2,358 4,580 30,876 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
80 3,584 2,498 2,558 2,346 3,922 2,606 2,535 3,957 2,358 3,100 29,465 
81 3,584 3,705 3,844 2,346 3,922 1,000 2,535 2,497 2,358 3,100 28,891 
82 3,584 2,498 2,558 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 1,000 4,580 26,678 
83 4,858 4,909 5,154 3,725 3,922 4,129 4,039 3,957 3,705 4,580 42,980 
84 3,584 2,498 2,558 3,725 3,922 2,606 2,535 2,497 2,358 3,100 29,384 
85 4,858 2,498 3,844 3,725 2,473 2,606 1,000 3,957 3,705 3,100 31,767 
86 4,858 3,705 2,558 3,725 3,922 4,129 1,000 2,497 3,705 3,100 33,200 
87 3,584 3,705 5,154 2,346 2,473 2,606 1,000 2,497 3,705 3,100 30,170 
88 3,584 3,705 2,558 2,346 3,922 1,000 1,000 3,957 3,705 4,580 30,357 
89 4,858 3,705 2,558 2,346 3,922 2,606 2,535 2,497 3,705 3,100 31,832 
90 2,358 3,705 2,558 2,346 2,473 1,000 4,039 2,497 3,705 3,100 27,782 
91 3,584 2,498 3,844 2,346 3,922 1,000 2,535 2,497 2,358 3,100 27,684 
92 3,584 2,498 2,558 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 3,705 3,100 27,903 
93 3,584 3,705 3,844 1,000 1,000 2,606 2,535 1,000 1,000 1,750 22,024 
94 3,584 2,498 2,558 2,346 1,000 2,606 2,535 1,000 2,358 3,100 23,585 
95 3,584 2,498 2,558 3,725 3,922 2,606 2,535 2,497 2,358 4,580 30,864 
96 3,584 1,000 1,000 2,346 3,922 2,606 2,535 3,957 2,358 4,580 27,889 
97 4,858 1,000 5,154 2,346 2,473 2,606 2,535 2,497 2,358 4,580 30,407 
98 4,858 2,498 5,154 3,725 2,473 1,000 2,535 2,497 2,358 3,100 30,199 
99 3,584 2,498 2,558 3,725 3,922 2,606 2,535 3,957 2,358 4,580 32,324 











1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 3,509 3,476 2,415 2,229 3,243 2,415 2,751 2,278 2,738 1,000 26,053 
2 3,509 3,476 3,842 3,558 3,243 3,830 4,284 3,640 4,250 2,596 36,228 
3 3,509 3,476 3,842 3,558 3,243 3,830 4,284 3,640 2,738 1,000 33,120 
4 2,218 2,141 3,842 3,558 2,073 3,830 4,284 3,640 4,250 2,596 32,432 
5 2,218 2,141 2,415 2,229 2,073 2,415 2,751 2,278 2,738 1,000 22,257 
6 3,509 3,476 3,842 3,558 3,243 3,830 4,284 3,640 2,738 2,596 34,716 
7 2,218 2,141 2,415 2,229 2,073 2,415 2,751 2,278 1,000 1,000 20,519 
8 3,509 3,476 2,415 2,229 2,073 2,415 2,751 2,278 1,596 2,596 25,337 
9 3,509 3,476 3,842 3,558 3,243 2,415 4,284 3,640 4,250 1,000 33,217 
10 3,509 3,476 2,415 2,229 3,243 3,830 4,284 2,278 2,738 1,000 29,001 
11 2,218 2,141 3,842 3,558 2,073 3,830 2,751 3,640 4,250 2,596 30,899 
12 3,509 3,476 1,000 1,000 2,073 2,415 2,751 2,278 1,596 1,000 21,097 
13 3,509 3,476 2,415 2,229 3,243 3,830 4,284 3,640 2,738 2,596 31,960 
14 3,509 3,476 2,415 2,229 3,243 3,830 4,284 3,640 4,250 2,596 33,472 
15 3,509 3,476 2,415 2,229 2,073 2,415 4,284 2,278 2,738 1,000 26,416 
16 3,509 3,476 3,842 3,558 3,243 2,415 2,751 3,640 2,738 2,596 31,769 
17 2,218 3,476 3,842 3,558 3,243 2,415 2,751 2,278 4,250 1,000 29,031 
18 2,218 3,476 2,415 3,558 2,073 3,830 2,751 2,278 4,250 1,000 27,848 
19 2,218 2,141 2,415 3,558 2,073 3,830 4,284 3,640 4,250 1,000 29,408 
20 2,218 3,476 3,842 3,558 1,000 3,830 4,284 2,278 4,250 2,596 31,331 
21 2,218 3,476 3,842 3,558 1,000 2,415 2,751 2,278 4,250 2,596 28,384 
22 1,000 3,476 3,842 3,558 2,073 2,415 2,751 1,000 4,250 2,596 26,961 
23 1,000 2,141 2,415 2,229 2,073 2,415 4,284 2,278 2,738 1,000 22,572 
24 2,218 3,476 3,842 3,558 1,000 2,415 2,751 2,278 4,250 2,596 28,384 
25 1,000 3,476 2,415 2,229 1,000 2,415 2,751 1,000 2,738 1,000 20,023 
26 2,218 3,476 2,415 2,229 2,073 2,415 4,284 2,278 2,738 1,000 25,125 
27 3,509 3,476 2,415 2,229 1,000 1,000 4,284 2,278 4,250 2,596 27,036 
28 2,218 2,141 2,415 3,558 1,000 2,415 2,751 2,278 2,738 1,000 22,513 
29 3,509 3,476 3,842 3,558 3,243 2,415 2,751 3,640 2,738 2,596 31,769 
30 1,000 2,141 2,415 2,229 2,073 2,415 4,284 2,278 2,738 1,000 22,572 
31 2,218 3,476 3,842 2,229 3,243 2,415 4,284 2,278 2,738 1,000 27,723 
32 2,218 2,141 3,842 1,000 2,073 2,415 2,751 2,278 4,250 2,596 25,564 
33 2,218 1,000 3,842 3,558 1,000 2,415 2,751 2,278 2,738 1,000 22,800 
34 2,218 3,476 3,842 3,558 3,243 3,830 4,284 3,640 4,250 2,596 34,937 
35 2,218 1,000 2,415 2,229 1,000 2,415 1,000 3,640 4,250 2,596 22,763 
36 2,218 3,476 2,415 1,000 1,000 1,000 4,284 3,640 4,250 2,596 25,878 
37 2,218 3,476 2,415 2,229 3,243 2,415 2,751 3,640 4,250 1,000 27,637 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
39 2,218 3,476 3,842 3,558 1,000 1,000 2,751 2,278 4,250 2,596 26,968 
40 1,000 3,476 2,415 3,558 3,243 2,415 4,284 2,278 4,250 2,596 29,515 
41 1,000 1,000 3,842 3,558 1,000 1,000 2,751 1,000 4,250 2,596 21,997 
42 2,218 3,476 2,415 1,000 1,000 3,830 2,751 1,000 4,250 1,000 22,939 
43 1,000 3,476 2,415 2,229 1,000 2,415 2,751 1,000 4,250 2,596 23,132 
44 2,218 2,141 3,842 3,558 1,000 1,000 2,751 2,278 4,250 2,596 25,633 
45 1,000 1,000 2,415 1,000 2,073 2,415 2,751 1,000 4,250 2,596 20,500 
46 1,000 3,476 3,842 2,229 3,243 2,415 4,284 2,278 4,250 2,596 29,613 
47 2,218 2,141 2,415 2,229 2,073 2,415 2,751 1,000 2,738 1,000 20,979 
48 1,000 1,000 3,842 3,558 2,073 2,415 2,751 1,000 4,250 2,596 24,485 
49 2,218 3,476 2,415 1,000 1,000 2,415 4,284 3,640 4,250 2,596 27,294 
50 2,218 3,476 2,415 2,229 1,000 1,000 4,284 2,278 2,738 1,000 22,636 
51 2,218 2,141 2,415 2,229 1,000 1,000 2,751 2,278 4,250 2,596 22,877 
52 3,509 3,476 3,842 2,229 3,243 2,415 2,751 2,278 2,738 1,000 27,481 
53 2,218 2,141 2,415 3,558 1,000 1,000 4,284 2,278 4,250 1,000 24,143 
54 2,218 2,141 3,842 2,229 2,073 2,415 4,284 1,000 2,738 2,596 25,536 
55 1,000 3,476 3,842 2,229 2,073 1,000 4,284 2,278 4,250 2,596 27,027 
56 2,218 3,476 3,842 3,558 2,073 2,415 4,284 2,278 4,250 1,000 29,393 
57 1,000 3,476 2,415 2,229 2,073 1,000 4,284 2,278 4,250 2,596 25,600 
58 1,000 3,476 2,415 3,558 1,000 2,415 4,284 2,278 4,250 2,596 27,272 
59 2,218 3,476 2,415 3,558 1,000 3,830 4,284 3,640 4,250 2,596 31,267 
60 3,509 2,141 1,000 2,229 2,073 2,415 1,000 2,278 4,250 2,596 23,491 
61 1,000 3,476 3,842 2,229 1,000 2,415 2,751 2,278 2,738 1,000 22,728 
62 2,218 3,476 2,415 2,229 2,073 2,415 2,751 1,000 4,250 2,596 25,422 
63 1,000 3,476 3,842 3,558 2,073 2,415 4,284 1,000 2,738 1,000 25,386 
64 2,218 3,476 3,842 3,558 2,073 3,830 4,284 2,278 2,738 2,596 30,892 
65 1,000 2,141 3,842 3,558 2,073 2,415 4,284 2,278 2,738 1,000 25,328 
66 1,000 2,141 2,415 2,229 2,073 2,415 2,751 2,278 2,738 1,000 21,039 
67 3,509 2,141 2,415 3,558 3,243 2,415 4,284 3,640 4,250 2,596 32,052 
68 3,509 2,141 1,000 3,558 3,243 2,415 4,284 3,640 4,250 2,596 30,637 
69 3,509 3,476 2,415 2,229 3,243 3,830 4,284 3,640 4,250 2,596 33,472 
70 3,509 2,141 1,000 3,558 3,243 2,415 2,751 3,640 4,250 2,596 29,104 
71 2,218 2,141 2,415 3,558 3,243 2,415 2,751 3,640 4,250 2,596 29,227 
72 3,509 3,476 3,842 2,229 3,243 2,415 4,284 3,640 4,250 2,596 33,484 
73 3,509 2,141 2,415 2,229 3,243 3,830 2,751 3,640 4,250 1,000 29,008 
74 2,218 1,000 2,415 2,229 2,073 2,415 2,751 2,278 4,250 1,000 22,628 
75 2,218 1,000 2,415 2,229 2,073 1,000 2,751 3,640 2,738 1,000 21,063 
76 3,509 2,141 2,415 2,229 3,243 2,415 2,751 2,278 4,250 2,596 27,827 
77 2,218 2,141 2,415 1,000 3,243 3,830 4,284 3,640 4,250 2,596 29,617 
78 3,509 2,141 2,415 1,000 3,243 2,415 4,284 3,640 4,250 1,000 27,897 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
80 2,218 2,141 2,415 1,000 3,243 2,415 2,751 3,640 2,738 1,000 23,561 
81 3,509 2,141 2,415 3,558 3,243 2,415 2,751 3,640 4,250 1,000 28,922 
82 2,218 2,141 3,842 3,558 3,243 1,000 2,751 3,640 4,250 1,000 27,643 
83 2,218 3,476 3,842 3,558 3,243 3,830 4,284 3,640 4,250 2,596 34,937 
84 3,509 2,141 2,415 2,229 3,243 1,000 4,284 3,640 4,250 2,596 29,307 
85 3,509 2,141 3,842 3,558 3,243 2,415 4,284 3,640 4,250 1,000 31,882 
86 3,509 2,141 3,842 1,000 3,243 2,415 4,284 3,640 4,250 2,596 30,921 
87 3,509 3,476 3,842 3,558 3,243 1,000 2,751 3,640 4,250 1,000 30,269 
88 3,509 2,141 1,000 2,229 2,073 2,415 2,751 3,640 4,250 2,596 26,604 
89 3,509 2,141 2,415 2,229 3,243 1,000 4,284 2,278 4,250 2,596 27,945 
90 3,509 3,476 1,000 2,229 2,073 2,415 2,751 2,278 4,250 1,000 24,980 
91 2,218 2,141 2,415 2,229 2,073 2,415 2,751 2,278 4,250 2,596 25,365 
92 3,509 1,000 2,415 1,000 2,073 2,415 2,751 2,278 4,250 1,000 22,690 
93 2,218 1,000 2,415 2,229 2,073 2,415 2,751 2,278 2,738 1,000 21,116 
94 2,218 1,000 2,415 2,229 1,000 1,000 2,751 2,278 2,738 1,000 18,628 
95 3,509 3,476 3,842 3,558 1,000 2,415 2,751 2,278 2,738 1,000 26,566 
96 2,218 3,476 2,415 1,000 3,243 2,415 2,751 3,640 4,250 1,000 26,408 
97 3,509 2,141 2,415 2,229 3,243 1,000 2,751 3,640 4,250 1,000 26,177 
98 3,509 3,476 3,842 3,558 1,000 3,830 4,284 3,640 4,250 1,000 32,389 
99 2,218 2,141 1,000 3,558 3,243 1,000 4,284 3,640 2,738 2,596 26,418 










1 2 3 4 5 6 7 8 
1 3,618 3,903 3,169 4,447 4,528 4,370 4,743 4,317 33,096 
2 3,618 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 3,357 3,146 31,756 
3 2,241 2,543 3,169 4,447 4,528 4,370 3,357 3,146 27,801 
4 3,618 3,903 3,169 2,970 4,528 4,370 3,357 3,146 29,062 
5 2,241 2,543 2,396 2,970 3,125 3,126 4,743 4,317 25,462 
6 3,618 3,903 3,169 2,970 3,125 4,370 3,357 3,146 27,659 
7 2,241 2,543 3,169 2,970 3,125 3,126 3,357 3,146 23,678 
8 3,618 3,903 3,169 4,447 3,125 4,370 4,743 4,317 31,693 
9 3,618 3,903 3,169 2,970 3,125 3,126 3,357 4,317 27,586 
10 3,618 3,903 3,169 4,447 3,125 4,370 4,743 4,317 31,693 
11 3,618 3,903 4,387 2,970 4,528 4,370 3,357 3,146 30,279 
12 3,618 3,903 3,169 4,447 3,125 3,126 3,357 4,317 29,063 
13 2,241 2,543 3,169 2,970 4,528 4,370 4,743 4,317 28,882 
14 3,618 3,903 4,387 2,970 4,528 4,370 4,743 4,317 32,836 
15 2,241 2,543 4,387 4,447 3,125 4,370 4,743 4,317 30,174 
16 2,241 2,543 3,169 2,970 3,125 4,370 4,743 4,317 27,479 
17 3,618 3,903 3,169 2,970 4,528 4,370 4,743 3,146 30,447 
18 2,241 3,903 3,169 2,970 3,125 2,221 3,357 2,335 23,323 
19 2,241 3,903 2,396 2,970 3,125 3,126 3,357 3,146 24,265 
20 2,241 3,903 3,169 4,447 4,528 4,370 3,357 3,146 29,162 
21 2,241 2,543 3,169 2,970 3,125 4,370 4,743 4,317 27,479 
22 2,241 3,903 2,396 2,970 4,528 2,221 4,743 3,146 26,149 
23 2,241 2,543 1,832 1,681 3,125 2,221 3,357 3,146 20,147 
24 3,618 3,903 1,832 4,447 4,528 4,370 4,743 4,317 31,759 
25 2,241 2,543 1,832 1,000 1,994 2,221 3,357 3,146 18,335 
26 2,241 3,903 1,832 2,970 3,125 3,126 3,357 4,317 24,873 
27 2,241 3,903 3,169 2,970 4,528 3,126 3,357 2,335 25,630 
28 2,241 3,903 2,396 2,970 3,125 3,126 2,089 2,335 22,187 
29 3,618 3,903 4,387 2,970 4,528 4,370 4,743 4,317 32,836 
30 2,241 3,903 1,832 4,447 4,528 2,221 4,743 2,335 26,251 
31 2,241 3,903 3,169 2,970 3,125 4,370 3,357 3,146 26,282 
32 3,618 3,903 1,832 4,447 3,125 3,126 3,357 3,146 26,555 
33 1,000 3,903 3,169 4,447 3,125 3,126 4,743 2,335 25,849 
34 3,618 3,903 4,387 2,970 4,528 4,370 4,743 4,317 32,836 
35 2,241 3,903 2,396 2,970 3,125 3,126 2,089 2,335 22,187 
36 3,618 3,903 3,169 4,447 3,125 2,221 4,743 1,653 26,880 
37 3,618 3,903 1,832 2,970 3,125 4,370 3,357 4,317 27,494 







1 2 3 4 5 6 7 8 
39 2,241 3,903 2,396 2,970 3,125 2,221 3,357 3,146 23,361 
40 2,241 3,903 2,396 2,970 3,125 2,221 3,357 2,335 22,550 
41 3,618 2,543 2,396 4,447 4,528 4,370 4,743 3,146 29,791 
42 2,241 3,903 3,169 4,447 4,528 2,221 4,743 2,335 27,588 
43 2,241 3,903 3,169 2,970 1,994 2,221 4,743 3,146 24,388 
44 2,241 3,903 3,169 4,447 3,125 3,126 3,357 2,335 25,705 
45 3,618 3,903 1,832 4,447 3,125 4,370 3,357 3,146 27,799 
46 3,618 3,903 3,169 2,970 4,528 3,126 4,743 4,317 30,375 
47 2,241 1,932 2,396 2,970 3,125 2,221 2,089 2,335 19,311 
48 3,618 3,903 4,387 2,970 4,528 3,126 4,743 2,335 29,611 
49 1,000 3,903 2,396 1,681 3,125 2,221 2,089 3,146 19,562 
50 1,000 2,543 3,169 4,447 3,125 3,126 2,089 2,335 21,835 
51 2,241 3,903 3,169 4,447 3,125 2,221 3,357 2,335 24,800 
52 1,000 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 3,357 3,146 29,138 
53 2,241 3,903 3,169 4,447 4,528 3,126 4,743 3,146 29,303 
54 3,618 3,903 4,387 2,970 4,528 1,000 1,000 1,653 23,060 
55 3,618 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 4,743 1,000 30,996 
56 3,618 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 3,357 3,146 31,756 
57 3,618 3,903 1,000 4,447 4,528 4,370 3,357 3,146 28,369 
58 3,618 3,903 4,387 2,970 4,528 4,370 3,357 4,317 31,451 
59 3,618 2,543 3,169 4,447 1,994 4,370 3,357 4,317 27,816 
60 3,618 2,543 3,169 2,970 1,994 4,370 2,089 3,146 23,900 
61 2,241 3,903 3,169 1,681 3,125 3,126 2,089 3,146 22,481 
62 2,241 3,903 3,169 4,447 4,528 3,126 3,357 4,317 29,089 
63 2,241 3,903 3,169 2,970 3,125 4,370 3,357 3,146 26,282 
64 2,241 1,932 4,387 2,970 3,125 4,370 3,357 2,335 24,718 
65 1,000 3,903 3,169 2,970 4,528 4,370 2,089 4,317 26,347 
66 1,000 1,932 3,169 2,970 1,994 4,370 2,089 1,653 19,178 
67 2,241 1,932 4,387 4,447 4,528 4,370 4,743 4,317 30,965 
68 3,618 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 4,743 2,335 32,331 
69 2,241 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 4,743 4,317 32,936 
70 3,618 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 3,357 3,146 31,756 
71 3,618 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 3,357 3,146 31,756 
72 3,618 3,903 3,169 4,447 3,125 4,370 3,357 3,146 29,136 
73 3,618 2,543 4,387 4,447 1,994 4,370 3,357 2,335 27,052 
74 2,241 1,932 4,387 4,447 1,489 3,126 3,357 1,000 21,979 
75 1,000 1,932 4,387 2,970 3,125 4,370 3,357 1,653 22,795 
76 3,618 3,903 3,169 2,970 4,528 3,126 3,357 4,317 28,989 
77 2,241 2,543 4,387 4,447 3,125 3,126 3,357 4,317 27,544 
78 2,241 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 3,357 4,317 31,551 







1 2 3 4 5 6 7 8 
80 3,618 3,903 4,387 2,970 3,125 4,370 3,357 4,317 30,048 
81 3,618 2,543 4,387 4,447 3,125 4,370 4,743 4,317 31,550 
82 2,241 3,903 4,387 4,447 4,528 2,221 4,743 4,317 30,788 
83 3,618 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 4,743 4,317 34,313 
84 3,618 3,903 4,387 2,970 4,528 4,370 3,357 4,317 31,451 
85 3,618 3,903 3,169 4,447 3,125 3,126 3,357 4,317 29,063 
86 3,618 3,903 4,387 4,447 3,125 4,370 3,357 4,317 31,525 
87 2,241 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 4,743 4,317 32,936 
88 1,000 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 3,357 4,317 30,309 
89 3,618 3,903 4,387 4,447 1,000 4,370 3,357 4,317 29,399 
90 2,241 2,543 4,387 4,447 4,528 3,126 4,743 4,317 30,332 
91 1,000 3,903 4,387 4,447 4,528 4,370 2,089 4,317 29,041 
92 3,618 1,533 3,169 4,447 3,125 3,126 3,357 3,146 25,522 
93 2,241 1,000 4,387 2,970 3,125 3,126 3,357 4,317 24,524 
94 3,618 1,533 1,000 2,970 3,125 3,126 2,089 2,335 19,797 
95 3,618 2,543 4,387 2,970 4,528 3,126 4,743 4,317 30,232 
96 3,618 3,903 3,169 4,447 3,125 3,126 3,357 4,317 29,063 
97 3,618 3,903 4,387 2,970 4,528 4,370 3,357 4,317 31,451 
98 3,618 2,543 4,387 4,447 3,125 4,370 3,357 4,317 30,165 
99 3,618 1,000 4,387 4,447 3,125 4,370 4,743 3,146 28,836 



























All requested variables entered.a. 
Dependent Variable:  Kinerja Pemasaranb. 
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Dependent Variable:  Kinerja Pemasarana. 
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